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Concluzii — începeţi chiar acum! 


Prefaţă 


Cu mult timp în urmă, am pornit într-o călătorie 
lungă, care va dura până la sfârşitul vieţii, pentru a 
descoperi de ce lumea funcționează în acest fel. Ca 
majoritatea celor care au pornit în această călătorie, mi- 
am găsit propria cale în domeniul vânzărilor, apoi al 
conducerii şi în cele din urmă al antreprenoriatului şi 
construirii unor afaceri. Cu timpul, am început să observ 
anumite tipare şi principii constante şi previzibile care 
păreau că însoțesc toate succesele în afaceri. Scopul 
acestei cărţi este tocmai enumerarea şi explicarea lor. 

Misiunea mea în viaţă a fost aceeaşi timp de peste 
douăzeci şi cinci de ani: eliberarea potenţialului 
individual oferind oamenilor idei şi strategii pe care le 
pot folosi pentru a obţine avantajele şi recompensele pe 
care şi le doresc, mult mai repede decât le-ar fi putut 
obţine fără a beneficia de ele. 


Cred că viaţa este cel mai preţios şi minunat dar. A 


vând această credință, am fost însuflețit, de mulţi ani, să 
găsesc anumite căi care fac posibilă reducerea perioadei 
pe care eşti nevoit să o petreci pentru realizarea 
scopurilor materiale sau spirituale pe care ţi le stabileşti. 
Astfel a luat naştere această carte despre legile 
succesului în afaceri. 

Cartea se adresează în special oamenilor care 
lucrează în lumea afacerilor şi care doresc să îşi 
sporească la maximum potenţialul personal şi să obţină 
în afaceri rezultate cât mai multe şi cât mai bune în 
schimbul orelor, săptămânilor şi anilor preţioşi pe care îi 
investesc în carieră. 

Oricare dintre aceste legi vă va face să economisiţi 
luni sau chiar ani de muncă asiduă în cazul în care până 
acum nu aţi trăit şi nu aţi muncit ghidându-vă după ele. 
Iar fiecare dintre aceste legi este absolut necesară pentru 
realizarea potenţialului deplin. 

Încălcarea repetată a oricăreia dintre acestea vă 


poate costa luni şi chiar ani de frustrare şi mediocritate. 


Vă pun următoarea întrebare: Dacă aţi avea de ales 
între a câştiga 50.000 $ pe an sau 100.000 $ pe an, toate 
celelalte aspecte rămânând neschimbate, ce ați alege? 

Răspunsul este evident. Veţi prefera întotdeauna să 
câştigaţi mai mult în schimbul aceleiaşi cantități de timp 
şi efort. lar adevărul este că oamenii care se conduc 
după aceste legi şi care aplică aceste principii câştigă 
mult mai mult în aceeaşi perioadă de timp decât cei care 
nu fac acest lucru. 

Aceste legi sunt similare legilor fizicii, matematicii, 
mecanicii sau electricităţii. Sunt legi practice, testate, 
care se aplică în toate domeniile legate de succes şi 
afaceri. Nu au de-a face cu sănătatea, căminul, 
dragostea, echilibrul sau oricare alt factor esenţial care 
determină fericirea sau împlinirea personală. Această 
carte nu încearcă să abordeze aceste probleme, ci doar 
principiile eterne ale succesului în afaceri. 


Cea mai bună veste în ceea ce priveşte succesul în 


afaceri este că firea fiecăruia nu are absolut niciun rol. 
Dacă faceţi ceea ce fac alți oameni de succes, veţi 
obţine rezultatele pe care oamenii de succes le obţin. 
Dacă nu faceți acest lucru, nu veţi obţine rezultatele 
respective. Nimic mai simplu. 

Unele dintre aceste legi ar putea părea simpliste sau 
evidente. 

Unele se repetă sub diferite forme, în cadrul unor 
categorii diferite. 

Nu vă lăsaţi păcăliți şi nu le ignoraţi sau discreditaţi 
din acest motiv. Succesul şi perfecțiunea în orice 
domeniu ajung întotdeauna la cei care „stăpânesc 
perfect elementele de bază”. 

Pe măsură ce citiți, rezervaţi-vă câteva minute 
pentru fiecare lege şi evaluați-vă cu sinceritate 
comportamentul cu privire la acea lege. O percepţie sau 
o idee nouă pe care nu aţi avut-o până atunci pot fi tot 
ceea ce aveţi nevoie pentru a schimba direcția în care se 


îndreaptă viaţa dvs. 


Atunci când veți aplica Cele 100 de legi absolute 
ale succesului în afaceri, iar viaţa dvs. În afaceri îşi va 
urma drumul în armonie cu ele, veţi câştiga un avantaj 
net faţă de cei care nu fac acest lucru. Veţi trăi succese 
şi satisfacţii la niveluri pe care nu le-aţi crezut niciodată 
posibile. Veţi realiza în câteva luni sau în câţiva ani mai 


mult decât alţi oameni pot realiza într-o viaţă întreagă! 


Brian Tracy 
Solana Beach, California 


Martie 2000 


Despre autor 


Brian Tracy a început de jos şi şi-a croit din greu 
drumul în viaţă, pas cu pas, ajungând acolo unde se află 
astăzi. Şi-a început viaţa de adult fără a avea o pregătire 
profesională, o calificare sau o slujbă, locuind în maşină 


şi având slujbe de tot felul. 


La o vârstă timpurie, a devenit extrem de curios cu 
privire la modul în care funcţionează lucrurile şi motivul 
pentru care funcționează astfel. Pe măsură ce muncea, 
călătorea, citea şi vorbea cu oamenii, începea să 
descopere o anumită regularitate şi previzibilitate în 
toate activitățile lor. Aceste viziuni i-au schimbat 
direcția vieţii şi l-au condus în cele din urmă la 
formularea legilor şi ideilor din această carte. 

Asemenea unui om de ştiinţă sau unui cercetător, 
Brian Tracy a testat şi a aplicat fiecare principiu, 
comparându-şi concluziile cu cele la care au ajuns alţii. 
Trecând de la o slujbă la alta, de la o funcție la alta, şi în 
cele din urmă de la eşec la succes, s-a folosit drept cobai 
pentru a testa valabilitate a descoperirilor sale. 

Efectul cumulativ al învăţării şi aplicării acestor 
principii universale cu privire la succes şi realizări a fost 
conform prezicerilor autorului lor. 

Astăzi, Brian Tracy este unul dintre cei mai mari 


consultanţi în domeniul afacerilor din Statele Unite şi 


unul dintre cei mai populari oratori din lume. A lucrat 
cu peste 500 de companii de toate dimensiunile, inclusiv 
cu multe dintre cele mai prospere 500 de companii. Se 
adresează în fiecare an unui număr de peste 300.000 de 
oameni din întreaga lume, subiectele abordate fiind 
legate de eficienţa personală şi a companiilor. 

Brian Tracy a scris zece cărți, unele dintre acestea 
fiind traduse în douăsprezece limbi. Programele sale 
educaţionale, audio şi video, sunt folosite în întreaga 
lume pentru a preda ştiinţa conducerii, tehnicile de 
vânzare, modalitățile de realizare a succesului personal 
şi de gestiune a timpului. 

În plus, a călătorit şi a lucrat în optzeci de ţări de pe 
cinci continente. A absolvit un program de studii MBA 
şi este un cititor împătimit de istorie, filosofie, 
economie, religie, matematică şi psihologie. 

Brian Tracy are o modalitate minunată de 
sintetizare a ideilor şi a observaţiilor din mai multe 


discipline în strategii practice care se aplică repede şi 


dau rezultate rapide. 

Este preşedinte al Brian Tracy International, o 
companie de consultanță şi formare profesională cu 
sediul în Solana Beach, California. Este căsătorit, are 
patru copii şi se implică activ în viaţa comunităţii sale. 

În această carte, Brian Tracy vă împărtăşeşte 
înțelepciunea căpătată în urma a numeroşi ani în care a 


lucrat cu oameni şi companii din America şi din lume. 


INTRODUCERE 


Succesul este previzibil 


Trăim într-o perioadă minunată. Niciodată nu au 
existat mai multe oportunități decât astăzi pentru a 
realiza mai multe obiective, atât pe plan personal, cât şi 
pe plan profesional. În plus, ele sunt disponibile unui 
număr de oameni mai mare ca oricând. Am putea spune 


chiar că situaţia noastră se îmbunătăţeşte de la un an la 


altul. 

De ce se întâmplă toate acestea? Cel mai simplu 
răspuns este că astăzi ştim mai multe despre mijloacele 
prin care putem obține rezultate mai bune în afaceri 
decât am ştiut până acum. lar aceste informaţii, aceste 
idei şi percepții noi, sunt precum apa, se revarsă peste 
tot şi sunt disponibile oricui este deschis față de ele şi 
doreşte să le folosească. 

Ceea ce e nemaipomenit cu privire la informaţii şi 
idei este faptul că sunt divizibile. Dacă aveţi o idee care 
mă poate ajuta să fiu mai eficient într-o anumită zonă a 
afacerilor mele şi puteţi să-mi împărtăşiţi această idee, 
atunci avem de câştigat amândoi. 

Dacă împărtăşesc această idee altcuiva, iar persoana 
respectivă o împărtăşeşte la rândul ei unei alte persoane, 
atunci viaţa tuturor celor care primesc ideea nouă va fi 
mai bună. 

Cunoaşterea este cumulativă. De îndată ce există, 


nu va înceta să existe. Este disponibilă unui număr din 


ce în ce mai mare de oameni şi creşte exponențial. 
Fiecare element nou de cunoaştere scoate la iveală 
conexiuni şi interconexiuni cu alte zone ale cunoaşterii 
într-un tipar care se dezvoltă din ce în ce mai mult şi din 
ce în ce mai repede. Fiecare descoperire în domeniul 
cunoaşterii creează noi oportunităţi care se extind şi se 
multiplică pe măsură ce cunoaşterea este exploatată. 

Forţa motrice care stă în spatele acestei explozii de 
cunoaştere şi a dezvoltării tehnologiei este concurenţa. 
O concurenţă mai agresivă, mai hotărâtă, mai creatoare 
şi mai dură ca niciodată, care va fi chiar mai dură în 
lunile următoare şi în anii următori. 

Se spune că „afacerile înseamnă război”. Cărțile, 
articolele şi cursurile despre ştiinţa afacerilor sunt pline 
de expresii de tipul 

„Război de marketing”, „tactici de gherilă”, 
„contraatacuri” şi alţi termeni militari. lar toate acestea 
sunt adevărate, însă cu o singură diferență, 


semnificativă: natura tipului de „război” purtat. 


Războiul militar are ca scop cucerirea oamenilor şi 
a teritoriilor. 

Războiul comercial are ca scop câştigarea clienților 
şi a pieţelor. 

Lupta militară are ca scop distrugerea şi obținerea 
victoriei prin uz de forță. Competiţia comercială are ca 
scop găsirea unor mijloace mai bune, mai rapide şi mai 
ieftine de a satisface clienții, în concurență cu alte 
companii care încearcă să satisfacă aceiaşi clienți. 

Această concurență comercială este acerbă. Multe 
dintre cele mai înțelepte spirite şi mulţi dintre cei mai 
talentaţi oameni care au trăit vreodată se gândesc şi 
muncesc zi şi noapte pentru a găsi mijloace de a 
satisface clienţii, oferindu-le produse şi servicii noi, mai 
bune calitativ. Cursa a început. Doar cei care pot învăţa 
şi aplica cele mai bune idei şi metode mai repede decât 
concurenţii lor vor reuşi să supravieţuiască. 

Conform conceptului „Avantajul câştigătorului”, 


„diferenţele minore din punct de vedere al abilității pot 


duce la diferențe enorme în planul rezultatelor”. 
Diferenţele mici în ceea ce priveşte repertoriul personal 
de cunoştinţe şi aptitudini pot genera diferenţe 
semnificative în planul veniturilor şi al realizărilor. 

Scopul pe care îl aveţi de-a lungul carierei, pentru 
dvs. Şi pentru compania dvs., ar trebui să fie dobândirea 
şi dezvoltarea avantajelor câştigătorului în domeniul 
dvs., avantaje care pot însemna chiar diferenţa dintre 
succes şi mediocritate. 

Astăzi, strategiile şi tehnicile de realizare a 
succesului la fiecare nivel al afacerilor şi în fiecare 
activitate a vieţii sunt disponibile într-o cantitate mai 
mare şi se înmulţesc mai repede decât în orice altă 
perioadă a istoriei omenirii. lar noi putem beneficia cu 
toţii de aceste strategii şi tehnici dacă ni le însuşim şi le 
aplicăm în viaţa noastră. 

Scopul acestei cărți este să vă împărtăşească un 
sistem de principii testate, sau de „legi” care au fost 


descoperite şi redescoperite, practicate şi aplicate de 


către cei mai de succes oameni de afaceri de 
pretutindeni, din orice tip de organizaţie, mare sau mică, 
de-a lungul istoriei afacerilor. Practicarea acestor legi vă 
va oferi avantajul câştigătorului. 

Atunci când veţi şti şi veţi înţelege toate aceste 
adevăruri veşnic valabile, veţi câştiga un avantaj enorm 
față de cei care nu fac acest lucru. Atunci când vă 
organizaţi viaţa şi afacerile conform acestor legi şi 
principii universale, puteţi începe, gestiona sau schimba 
o afacere sau un departament mai repede şi mai uşor 
decât ați crezut vreodată că ar fi posibil. 

Unele dintre aceste legi par neobişnuite sau chiar 
controversate când le citiți pentru prima dată. Totuşi ele 
reprezintă adevăruri veşnic valabile. Au existat 
întotdeauna. Au dat rezultate 

Întotdeauna. Sunt legi naturale. Au un loc al lor în 
univers. lar pe termen lung, sunt inalterabile. 

Thomas Henry Huxley a scris în A Liberal 


Education: „Tabla de şah este lumea, piesele sunt 


fenomenele universului, iar regulile jocului sunt ceea ce 
noi numim Legile Naturii. Celălalt jucător ne este 
ascuns. Ştim doar că jocul său este întotdeauna cinstit, 
corect şi echilibrat. Însă ştim în acelaşi timp că, în 
detrimentul nostru, nu ignoră niciodată nicio greşeală, 
sau că nu se arată niciodată indulgent atunci când este 
vorba despre nepriceperea noastră”. 

În acelaşi mod, aceste legi sunt neutre, nu sunt nici 
pozitive, nici negative. Nu iau în considerare 
concepţiile, preferinţele sau dorinţele dvs, personale. Au 
existat întotdeauna în domeniul a facerilor şi vor exista 
întotdeauna. După cum scria Johann Wolgang von 
Goethe: „Natura nu acceptă nicio glumă; este 
întotdeauna dreaptă, întotdeauna severă, ea are 
întotdeauna dreptate, iar erorile şi greşelile sunt 
întotdeauna din vina omului. 

Ea dispreţuieşte omul incapabil să o aprecieze şi îşi 
dezvăluie secretele doar în faţa omului capabil, curat şi 


drept”. 


Dacă doriți să gătiți, studiați arta culinară şi urmaţi 
regulile şi principiile cu privire la combinarea şi 
pregătirea ingredientelor care s-au dovedit a avea succes 
în trecut. Atunci când urmaţi o reţetă care a dat deja 
rezultate bune, nu vă aşteptaţi ca mâncarea pe care o 
pregătiți să aibă acelaşi gust dacă adăugaţi sau eliminaţi 
ingrediente cheie. 

În acelaşi mod, nu vă aşteptaţi să obţineţi în afaceri 
aceleaşi rezultate la care au ajuns oamenii de succes în 
cazul în care încălcați legile şi principiile esențiale pe 
care aceştia le practică în fiecare an. 

lată povestea unui bărbat care hotărăşte să se 
sinucidă aruncându-se de pe o clădire cu treizeci de 
etaje. În timp ce acesta se afla în cădere, un bărbat de la 
fereastra unui apartament de la etajul cincisprezece se 
apleacă şi strigă: „Ei, cum merge?” 

Bărbatul în cădere îi răspunde: „Până acum, numai 
bine”. 


Mulți oameni fac afaceri conducându-se după 


această filosofie: 

„Până acum, numai bine!” Încalcă legile şi 
principiile naturale care se aplică vieţii lor în domeniul 
afacerilor, câteodată în deplină cunoştinţă de cauză. 
Totuşi, aceste adevăruri sunt imuabile şi ineluctabile. Le 
încălcaţi pe riscul dvs. Şi chiar dacă se întâmplă să 
credeţi că veţi scăpa de consecinţe pe termen scurt, veți 
plăti în cele din urmă preţul total pe care îl impune 
nerespectarea acestor legi. 

Vestea bună este că atunci când vă organizaţi viaţa 
şi activităţile legate de afaceri în jurul Celor 100 de legi 
absolute ale succesului în afaceri, succesul şi 
prosperitatea în activitățile dvs, legate de afaceri sunt 
întru totul garantate. Aşa cum culegi ceea ce semeni, 
atunci când investeşti lucruri bune, obţii lucruri bune. 

Cea mai importantă calitate a unui om de afaceri de 
succes este probabil pragmatismul. Sunteţi pragmatic 
atunci când nu sunteți preocupat în mod deosebit de 


originea unei idei. Nu întrebaţi de unde vine sau cine s-a 


gândit la ea primul. Nu puneţi decât o singură întrebare: 
Dă rezultate? 

A veţi succes în viaţă şi în afaceri în măsura în care 
înţelegeţi ceea ce dă rezultate şi aplicaţi acest principiu 
oricând şi oriunde este cazul pentru a obține ceea ce v- 
ați propus. Scopul acestei cărți este să vă pună la 
dispoziție idei şi strategii a căror eficiență a fost 
dovedită. 

Legile şi principiile universale sunt asemănătoare 
numerelor de telefon prin faptul că atunci când formaţi 
numărul corect, vi se face legătura cu persoana cu care 
doriţi să vorbiţi. Însă chiar dacă sunteţi excepţional, 
sincer, hotărât, inteligent, bine pregătit, în cazul în care 
formaţi numărul greşit, nu veţi reuşi să obţineţi legătura 
dorită. 

Ani la rând, mii de companii au avut un randament 
scăzut sau chiar au dat faliment fie pentru că factorii 
cheie de luare a deciziilor din cadrul companiilor nu au 


cunoscut aceste legi universale, fie pentru că au încercat 


să le încalce şi au reuşit. Sute de mii de companii, chiar 
milioane, nu au reuşit să îşi atingă potențialul real în 
vânzări şi profitabilitate din cauza încălcării uneia sau 
mai multora dintre aceste legi. 

Țineţi minte că ignorarea legilor nu reprezintă o 
scuză. Chiar dacă nu le cunoaşteţi, nu aveţi nicio scuză 
să le încălcaţi. 

Chiar dacă încălcați aceste legi şi principii 
neintenţionat, pedeapsa va veni sub forma eşecurilor, 


frustrărilor şi realizărilor slabe. 


Povestea mea 

Nu am beneficiat de una dintre cele mai fericite 
situații sociale. 

Familia mea nu a avut niciodată bani, iar eu, încă de 
la vârsta de unsprezece ani, am fost nevoit să mă întrețin 
având slujbe de tot felul. M-am retras de la liceu înainte 
de a-l absolvi. După ce am lucrat ca muncitor timp de 


câțiva ani, mi-am încercat norocul în domeniul 


vânzărilor. M-am luptat din greu să fac faţă în acest 
domeniu şi am început să îmi pun întrebarea care mi-a 
schimbat viaţa: „De ce unii oameni au mai mult succes 
decât alții?” 

În Biblie scrie: „Caută ŞI vei găsi, căci toţi cei care 
caută, găsesc”. 

Când am purces să caut motivele pentru care unii 
oameni se descurcă mai bine decât mine, am început să 
iscodesc răspunsurile pretutindeni. lar atunci când am 
aplicat răspunsurile pe care le-am găsit, am ajuns să 
obțin aceleaşi rezultate pe care le obțineau oamenii de 
succes. 

Există în viaţă o regulă numită, 70/90”. Conform 
acestei reguli, primele 10 procente ale timpului pe care 
îl investiţi pentru a descoperi legile, principiile, regulile, 
metodele şi tehnicile de bază ale unor acţiuni de succes, 
în orice domeniu, vă vor face să economisiţi 90 la sută 
din timpul şi efortul necesar pentru atingerea 


obiectivelor în acel domeniu. 


De-a lungul anilor, am descoperit că cei mai 
deştepţi oameni sunt cei care îşi rezervă suficient timp 
pentru a descoperi regulile succesului în orice domeniu 
înainte de a încerca să obţină rezultate. 

Îşi fac temele din timp. 

La treizeci de ani mi-am reluat studule. Am urmat 
un program Executive MBA la o universitate şi am 
obținut o diplomă în afaceri şi administraţie. Am 
investit aproximativ 4.000 de ore pentru a studia 
subiecte şi principii legate de afaceri. De-a lungul 
anilor, am citit sute de cărți şi articole, diferite de cele 
studiate în timpul facultăţii, în căutarea aşa-ziselor 
Secrete ale Succesului. 

Atunci când mi s-a oferit ocazia să selectez un 
personal de vânzări care să acopere şase ţări, am cerut 
părerea experților, am citit cărţi, am ascultat programe 
audio, am participat la cursuri despre recrutare şi despre 
construirea organizaţiilor în domeniul vânzărilor. Apoi 


am aplicat ceea ce am învăţat şi am practicat legile şi 


principiile care mi s-au părut cel mai eficiente. 

Dintr-un om care hoinărea pe străzi, făcând vânzări 
cu comision fix şi trăind de pe o zi pe alta, am devenit 
într-un an creatorul unui personal de vânzări care 
acoperea şase ţări şi aducea anual un venit de milioane 
de dolari. 

Ulterior m-am implicat în afaceri imobiliare. Am 
urmat aceeaşi procedură. Împrumutam din biblioteci 
cărți despre afaceri imobiliare şi le studiam până 
noaptea târziu. Petreceam ore în şir cu oameni de afaceri 
din acelaşi domeniu, punându-le zeci de întrebări. Apoi 
am cumpărat o bucată de pământ pentru 100 de dolari, 
am întocmit analizele şi planurile financiare necesare, 
am găsit un partener financiar cu capacitatea de a 
susține proiectul, iar în următoarele douăsprezece luni 
am reuşit să construiesc şi ulterior să închiriez în 
totalitate un centru comercial în valoare de 3 milioane 
de dolari. 


Atunci când am început să import automobile 


japoneze, am urmat aceeaşi procedură. Într-un an, am 
construit o reţea de 65 de dealeri prin care am vândut 
maşini în valoare de peste 25 de milioane de dolari. 

Când am devenit directorul de exploatare al unei 
companii cu o cifră de afaceri de 265 milioane de dolari, 
am aplicat, în noua mea funcție legile, principule şi 
tehnicile pe care le-am adunat, care fuseseră testate şi 
ale căror rezultate fuseseră deja dovedite. 

Am schimbat complet personalul, organizarea şi 
orientarea companiei, transformând-o în mai puţin de un 
an dintr-o companie mediocră în una extrem de 
profitabilă. 

Oamenii de afaceri au început să mă angajeze pe 
postul de consultant şi troubleshooter (n.t.: termen 
folosit în special în Statele Unite, care desemnează un 
consultant capabil să intre într-o organizație şi să 
recomande rapid schimbări majore). În fiecare 
companie am folosit aceeaşi procedură. Mă implicam în 


afaceri până când descopeream principiile fundamentale 


ale succesului în acea industrie sau domeniu, iar apoi le 
aplicam. Prin urmare am fost capabil să fi fac pe clienţii 
mei să economisească sau să câştige milioane de dolari. 

Apoi am început să organizez aceste idei şi principii 
în discuţii şi seminare destinate unor auditorii publice şi 
private. În cele din urmă, am organizat o întreagă serie 
de seminare şi programe de instruire pentru persoane şi 
companii, multe dintre ele fiind înregistrate audio şi 
video. Acestea sunt predate companiilor din America şi 
din lume, în douăzeci de limbi şi în treizeci şi una de 
țări. 

Motivul pentru care aceste principii, precum şi 
seminarele şi programele bazate pe ele, au un succes 
atât de mare, este foarte simplu. Sunt construite în jurul 
unor tehnici practice şi testate care îi scutesc pe oameni 
de ani întregi de muncă pentru a obține aceleaşi 
rezultate. Mulți absolvenţi au aplicat ideile pe care le-au 
învăţat pentru a câştiga sute de mii şi chiar milioane de 


dolari din creşterea vânzărilor, reducerea costurilor şi 


îmbunătățirea profiturilor. 

De-a lungul anilor, având ocazia să muncesc cu sute 
de companii şi cu mii de oameni de afaceri, am 
descoperit că toate companiile de succes, fericite, 
dinamice, prospere şi în continuă dezvoltare aplică 
aceste principii în mod consecvent, în aproximativ tot 
ceea ce fac. lar când dvs, veţi face acelaşi lucru, veți 
începe să obţineţi aproape imediat aceleaşi rezultate. 

Majoritatea succeselor în domeniul afacerilor se pot 
explica cu uşurinţă prin practicarea consecventă a 
acestor legi. Majoritatea eşecurilor se pot explica prin 
încălcarea sau ignorarea lor. Atunci când vă veţi 
conduce activitățile după aceste principii universale, 
veţi vedea că obţineţi rezultate mai multe şi mai bune cu 
un efort mai redus. Veţi fi mai relaxat şi mai încrezător. 
Veţi fi mai eficient şi mai productiv. 

În loc să munciţi până la epuizare, doar pentru a vă 
simţi frustrat şi copleşit, veţi realiza mai repede o muncă 


uriaşă şi veţi obţine rezultate mult mai bune decât alți 


oameni care muncesc probabil de două ori mai mult. 

Există o analogie simplă pentru folosirea acestor 
principii pe care o împărtăşesc câteodată cu cei care 
participă la seminarele mele. Pun următoarea întrebare: 
„Dacă aţi cumpăra un covor rulant şi l-aţi lua acasă, ce 
ar determina mărimea beneficiului pe care îl obţineţi în 
urma acestei achiziții?” Imediat, oamenii de afaceri din 
sală au răspuns că mărimea beneficiului pe care l-ar 
obține în urma achiziţionării unui covor rulant ar fi 
direct proporțională cu frecvenţa şi durata folosirii 
acestuia. 

Într-adevăr, aceasta este cheia: Nu se pune 
niciodată problema dacă un covor rulant va ajuta sau nu 
o anumită persoană să devină mai suplă şi mai 
sănătoasă. Toată lumea ştie acest lucru. Covorul rulant 
este un dispozitiv testat, eficient pentru menţinerea unei 
condiții fizice cât mai bune. Iar acest lucru este ştiut de 
mult timp. 


Acelaşi lucru se întâmplă atunci când începeţi să 


folosiţi aceste legi şi principii testate în afacerile dvs. 
Întrebarea nu este dacă vor funcţiona sau nu. Singura 
întrebare este cât de consecvent şi de corect le veţi 
aplica în activitățile dvs. Ca şi în cazul unui covor 
rulant, cu cât veţi aplica mai des şi mai consecvent 
aceste legi, cu atât veţi munci mai eficient şi veţi obține 
rezultate mai bune, cu mai multă uşurinţă. 

O ultimă precizare înainte de a începe. Cel mai des 
întâlnită calitate a oamenilor de succes este orientarea 
lor către acțiune. 

Sunt mai degrabă proactivi decât reactivi. Ei iau 
inițiativa. Atunci când aud o idee bună, acţionează 
imediat pentru a o pune în practică. Trecând repede la 
acţiune, obțin imediat un răspuns care le permite să se 
autocaracterizeze şi să avanseze. Învață şi se dezvoltă în 
urma fiecărei experienţe. Și continuă să încerce lucruri 
noi. 

Atunci când vedeți o idee bună în paginile 


următoare şi puteți să o aplicaţi în munca dvs., hotărâți- 


vă să acționaţi imediat. Nu întârziaţi. O acţiune sau o 
decizie hotărâtoare de a face ceva diferit vă poate 
schimba întreaga viaţă. 

Singura întrebare care ar trebui să vă preocupe este: 
Funcţionează? lar aceste idei funcționează cu siguranţă. 
Funcţionează aproape pretutindeni, în aproape toate 
situațiile întâlnite în sistemul nostru de afaceri. Iar cu 
cât le folosiți mai des, cu atât vor funcţiona mai bine 
pentru dvs. Cu cât vă conduceţi mai mult viaţa după 
aceste legi şi principii, cu atât veţi avea mai mult succes 


şi cu atât veţi fi mai fericit. Nu există limite. 


Legile vieţii 


De ce unii oameni şi unele organizaţii au mai mult 
succes decât altele? De ce unii oameni au cariere 
minunate, avansând dintr-o poziţie în alta, din ce în ce 
mai bună, câştigând mult mai mulți bani şi fiind plătiți 


mai bine şi promovați mai repede? 


Iar de ce alții îşi schimbă serviciu după serviciu, 
făcându-şi în permanenţă griji în legătură cu banii şi 
simțind că sunt subapreciați pentru munca şi 
contribuţiile lor? De ce atât de mulţi oameni îşi trăiesc 
viaţa „într-o disperare liniştită”, după cum spunea Henry 
David Thoreau? 

Atunci când mi-am început cariera în domeniul 
afacerilor, eram atât de mult în urmă, încât credeam că 
nu mai e nimeni după mine. Îmi schimbam serviciu 
după serviciu, rareori la propria alegere, oarecum uimit 
de vârtejul de evenimente din jurul meu şi de purtarea 
imprevizibilă şi într-o oarecare măsură iraţională a 
şefilor. Mă simţeam ca o marionetă care interpretează 
un rol într-un joc, sau care este manevrată într-un joc ale 
cărui reguli nu le înţelege prea bine. 

Apoi am început să mă întreb: „De ce unii oameni 
au mai mult succes decât alții?” 

Am observat că oamenii care se descurc au mai 


bine nu păreau să fie mai inteligenți sau să aibă un 


caracter mai bun decât mine. 

Câteodată aveau personalităţi dificile şi o etică 
oarecum îndoielnică. 

Deseori, ideile şi opiniile lor nu aveau sens. Şi 


totuşi se descurcau foarte bine. 


Marea descoperire 


Prima mare realizare a mea a fost descoperirea 
Principiului Aristotelic al Cauzalităţii, pe care îl numim 
astăzi Legea Cauzei şi Efectului. Într-un moment în care 
majoritatea oamenilor credeau în zeii de pe Muntele 
Olimp, care se amuzau jucându-se cu soarta şi destinul 
lor, Aristotel a afirmat ceva cu totul diferit. Ceva care a 
schimbat pentru totdeauna viziune a noastră asupra 


lumii. 


1. Legea CAUZEI ŞI EFECTULUI 


Totul se întâmplă dintr-un motiv; pentru fiecare 
efect există o cauză specifică. 

Aristotel a afirmat că trăim într-o lume guvernată 
de o lege, nu de noroc. El a menţionat că totul se 
întâmplă dintr-un motiv, chiar dacă noi ştim sau nu care 
este acesta. A spus că fiecare efect are una sau mai 
multe cauze specifice. Fiecare cauză sau acţiune are un 
anumit efect, fie că îl vedem sau nu, fie că ne place sau 
nu. 

Aceasta este legea bunicilor noştri, „Legea de Fier” 
a gândirii şi filosofiei occidentale. Căutarea necontenită 
a adevărului, a relațiilor cauzale dintre evenimente, a 
dus la dezvoltarea Occidentului, de peste 2000 de ani, în 
domenii precum ştiinţa, tehnologia, medicina, filosofia, 
şi chiar tehnica de război. Astăzi, această evoluţie stă la 
baza progreselor tehnologice care schimbă lumea într- 
un mod atât de impresionant. 

Conform acestei legi, realizările, bunăstarea, 


fericirea, prosperitatea şi succesul în afaceri sunt 


efectele directe sau indirecte sau rezultatele unor cauze 
sau acţiuni specifice. Aceasta înseamnă că atunci când 
ştiţi cu exactitate care este efectul sau rezultatul pe care 
îl doriţi, puteţi să îl realizaţi. Îi puteţi studia pe cei care 
au atins acelaşi obiectiv şi, făcând ceea ce au făcut ei, 


puteţi obţine aceleaşi rezultate. 


Succesul nu este un accident 


Succesul nu este un miracol şi nicio chestiune de 
noroc. Totul se întâmplă dintr-un motiv, fie el bun sau 
rău, pozitiv sau negativ. 

Atunci când ştiţi cu exactitate ceea ce doriţi, nu 
trebuie decât să-i copiaţi pe alţii care au realizat acelaşi 
obiectiv înaintea dvs., iar în cele din urmă veţi obţine şi 
dvs, aceleaşi rezultate pe care le-au obţinut aceştia. 

În Biblie, acest lucru apare sub denumirea Legea 
Semănatului şi a Culesului, care afirmă că „Ceea ce 


semeni, aceea vei culege”. 


Isaac Newton a denumit toate acestea cel de-al 
treilea principiu al mecanicii. El a spus: „Pentru fiecare 
acțiune, există o reacțiune egală şi de sens opus”. 

Pentru dvs. Şi pentru mine, cea mai importantă 
exprimare a acestei legi universale este: „Gândurile 
reprezintă cauzele, iar condiţiile reprezintă efectele”. 

Cu alte cuvinte „Gândirea este creatoare”. 
Gândurile sunt principala forţă creatoare din viaţa dvs. 
Creați întreaga lume prin modul în care gândiţi. 
Oamenii şi situaţiile din viaţa dvs, au doar înţelesul pe 
care li-l dați prin ceea ce gândiţi despre ele. Iar atunci 
când vă schimbaţi modul de gândire, vă schimbaţi viaţa, 
câteodată în doar câteva secunde! 

Cel mai important principiu al succesului personal 
sau al succesului în afaceri este următorul: Devii ceea ce 
gândeşti că devii în marea majoritate a timpului. 

Aceasta este marea descoperire pe care se bazează 
toate religiile, filosofule, metafizica, şcolile de gândire 


şi teoriile din psihologie. Principiul se aplică atât 


persoanelor, cât şi grupurilor de persoane şi 
organizaţiilor. Orice vedeţi sau experimentați este 
expresia gândirii oamenilor din spatele fenomenului 
respectiv. 

Ralph Waldo Emerson a recunoscut acest lucru 
atunci când a scris: „Fiecare mare organizație este 
umbra prelungită a unui singur om”. 

Nu ceea ce vi se întâmplă determină modul în care 
simţiţi şi reacţionaţi, ci ceea ce gândiţi despre ceea ce vi 
se întâmplă. Nu lumea exterioară vă dictează 
împrejurările şi condiţiile, ci lumea interioară creează 
condițiile vieţii dvs. 

Alegerea dvs., viaţa dvs. 

Sunteţi întotdeauna liber să alegeţi. Pe termen lung, 
nimeni nu vă forțează să gândiţi, să simțiți sau să vă 
purtaţi aşa cum faceţi. 

Vă alegeţi sentimentele şi tipul de comportament 
prin felul în care optați să gândiţi despre lumea din jur şi 


despre ceea ce vi se întâmplă. 


Dr. Martin Seligman de la Universitatea din 
Pennsylvania numeşte acest mod de reacție „stilul 
explicativ”. Este modul în care interpretați sau vă 
explicaţi lucrurile. Este principalul factor determinant a 
tot ceea ce sunteţi şi ceea ce deveniți. 

Vestea bună este că puteţi dobândi stilul explicativ. 
Ceea ce înseamnă că vă puteți şi dezvăţa de acest stil. 
Modul în care vă explicaţi lucrurile se află sub controlul 
dvs. Vă puteți interpreta experienţele în aşa fel încât să 
vă simţiți mulţumiţi şi optimişti, nu nervoși şi frustrați. 
Vă puteți hotărî să reacționaţi în aşa fel încât 
răspunsurile dvs, să fie constructive şi eficiente. Sunteţi 
întotdeauna liber să alegeţi. 

Gândurile şi sentimentele dvs, se află într-o 
continuă schimbare. 

Sunt afectate foarte repede de evenimentele din jur. 
De exemplu, atunci când primiţi o veste bună, atitudinea 
dvs, va deveni imediat mai optimistă şi vă veţi simţi mai 


încrezător în faţa oricărei situaţii. 


Dacă, pe de altă parte, primiţi pe neaşteptate veşti 
proaste, puteţi să vă supăraţi imediat, să deveniți nervos, 
irascibil, chiar dacă  veştile sunt inexacte sau 
neadevărate. Modul de a interpreta evenimentul 
determină reacţia dvs. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

1. Examinaţi cele mai importante părţi ale vieţii dvs. 
— familia, sănătatea, munca, situația financiară — şi 
observați reacția cauză-efect între ceea ce gândiţi, 
spuneţi, simţiţi şi faceţi şi rezultatele pe care le obţineţi. 


Fiţi sincer cu dvs. 


A 


2.  Analizaţi modul în care gândiţi despre 
dumneavoastră în relație cu modul dvs, de viaţă. Fiţi 
sincer. Analizaţi modul în care gândirea dvs, generează 
şi menţine situaţia din jur. 

3. Ce schimbări aţi putea face în gândire pentru a 


îmbunătăţi calitatea unei părți a vieţii dvs? 


Patru legi fundamentale 


Cele patru mari legi sunt Legea Convingerii, 
Aşteptărilor, Atracţiei şi Corespondenţei. Acestea sunt 
sub legile Legii Cauzei şi Efectului care oferă explicaţii 
cu privire la succesul şi realizările, fericirea şi 
nefericirea, prosperitate a şi sărăcia din viaţă. 

Patru legi fundamentale decurg direct din Legea 
Cauzei şi a Efectului. Acestea stau la baza tuturor 
legilor despre care veţi citi în această carte. Explică 
majoritatea experienţelor oamenilor, la bine şi la greu. 
Fericirea şi succesul îşi au sursa într-o viaţă trăită în 
armonie cu aceste patru legi. Nefericirea şi insuccesul 


au ca motiv încălcarea legilor într-un fel sau altul. 


2. Legea CONVINGERII 


Orice credeţi cu adevărat, din toată fiinţa, 


devine realitate. 


Întotdeauna acţionaţi conform convingerilor dvs., în 
special conform convingerilor dvs, despre propria 
persoană. Convingerile dvs, acționează ca un set de 
filtre care elimină informațiile ce nu sunt conforme lor. 
Nu credeți neapărat ceea ce vedeți, ci mai degrabă 
vedeţi ceea ce credeţi deja. Respingeţi informațiile care 
contrazic ceea ce aţi hotărât să credeţi, fie că 
prejudecățile şi convingerile dvs, se bazează pe fapte 
reale sau imaginare. 

A avea o „prejudecată” înseamnă a avea o idee 
preconcepută, adică a ajunge la o concluzie înainte de a 
avea informaţii, sau a ajunge la o concluzie contrară în 
ciuda informaţiilor. Una dintre cele mai bune strategii 
de obţinere a succesului este să vă abţineţi de la a judeca 
alți oameni sau alte situații până nu aveţi suficiente 
motive pentru a lua o decizie corectă. Și în primul rând 
trebuie să vă abţineţi de la a avea idei preconcepute 
despre dvs. Şi despre posibilitățile dvs. Convingerile 


dvs, adânc înrădăcinate despre propria persoană şi 


despre posibilitățile dvs. s-ar putea să nu fie deloc 
adevărate. 

Cele mai nocive convingeri pe care le aveţi sunt 
„convingerile autolimitative”. Acestea apar ori de câte 
ori consideraţi că sunteţi limitat într-un fel sau altul. De 
exemplu, s-ar putea să consideraţi că sunteţi mai puţin 
talentat sau capabil decât alții. S-ar putea să credeţi că 
alții vă sunt superiori într-un fel sau altul. S-ar putea să 
fi căzut în capcana deseori întâlnită de a vă subaprecia şi 
de a vă angaja să faceţi mult mai puţin decât sunteți cu 
adevărat capabil. 

Aceste convingeri  „autolimitative” acționează 
asemenea unor frâne asupra potenţialului dvs. Vă pun 
piedici. Ele dau naştere celor doi mari duşmani ai 
succesului personal — îndoiala şi frica. 

Vă paralizează şi vă fac să ezitaţi atunci când 
trebuie să vă asumaţi riscurile inteligente necesare 
pentru atingerea adevăratului dvs. 


potențial. 


Pentru a progresa, pentru a avansa în toate 
direcțiile, în viaţă şi în afaceri, trebuie să luptaţi în 
permanenţă împotriva convingerilor, autolimitative”. 
Trebuie să respingeţi orice idee sau sugestie cu privire 
la faptul că sunteți limitat într-un fel sau altul. Trebuie 
să acceptaţi ca principiu de bază faptul că sunteți o 
persoană „fără limite” şi că puteţi face şi dvs, ceea ce au 
făcut şi alții. 

Când eram tânăr, datorită faptului că drumul pe care 
l-am urmat pe plan educativ a fost foarte anevoios, am 
căzut în capcana mentală de a concluziona că, 
descurcându-se mai bine decât mine, ceilalți trebuie să 
fie mai buni sau mai deştepţi. Accidental am ajuns la 
concluzia că valorează mai mult decât mine. Ceea ce 
înseamnă că eu valore: mai puţin. Această convingere 
falsă m-a împiedicat să progresez timp de mulţi ani. 

Adevărul este că nimeni nu e mai bun decât dvs. Şi 
nimeni nu este mai deştept decât dvs. Dacă alţii se 


descurcă mai bine, acest lucru se datorează în mare 


măsură faptului că şi-au dezvoltat talentele naturale şi 
abilitățile mai bine decât dvs. Au învăţat înaintea dvs. 
Legea Cauzei şi Efectului, pe care au aplicat-o în viaţa 
şi în munca lor înaintea dvs. Şi orice ar fi făcut oricine 
altcineva, în mod rezonabil, puteţi face şi dvs. Trebuie 
doar să învățați cum. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Ehberaţi-vă mintea de îndoială şi teamă. Imaginaţi- 
vă că nu aveţi limite. Ce lucru extraordinar aţi visa să 
realizați dacă ați şti că nu veţi eşua? Dacă aţi avea 
timpul, banii, talentul şi relațiile pe care vi le-aţi dorit 
întotdeauna, ce v-aţi hotărî să faceţi, să fiţi, sau să aveţi 
în viaţa dvs? 

Luptai în permanență împotriva convingerilor 
autolimitative care vă împiedică să  progresaţi. 
Majoritatea oamenilor sunt orbi în această zonă. Au 
nevoie de reacția sinceră a unei persoane care îi 
cunoaşte şi care doreşte să fie sinceră cu ei. Mergeţi la o 


persoană pe care o cunoaşteţi şi la care ţineţi şi întrebaţi- 


o dacă observă că dvs, aţi deţine anumite convingeri 
care vă determină să aveţi un randament sub potenţialul 


dvs. 


3. Legea AŞTEPTĂRILOR 


Oricare v-ar fi aşteptările, ele devin propria 


profeție care se va îndeplini de la sine. 


Acţionaţi întotdeauna ca o ghicitoare prin modul în 
care gândiţi şi vorbiți despre cum vor evolua diferite 
situații. Atunci când vă aşteptaţi să vi se întâmple 
lucruri bune, vi se întâmplă de obicei lucruri bune. Dacă 
aşteptaţi să vi se întâmple lucruri negative, de obicei nu 
sunteţi dezamăgit. 

Aşteptările dvs, au un efect imens şi asupra 
oamenilor din jurul dvs. Aşteptările voastre de la 
oameni şi situaţii determină mai mult decât orice alt 


factor atitudinea dvs, faţă de aceşti oameni sau aceste 


situaţii, iar oamenii reflectă atitudinea dvs. În 
comportamentul față de dvs., în acelaşi mod, ca într-o 
oglindă, fie că este vorba despre o atitudine pozitivă sau 
negativă. 

Dr. Robert Rosenthal de la Universitatea Harvard a 
efectuat de-a lungul anilor zeci de experimente 
comparative pentru a testa puterea aşteptărilor 
profesorilor cu privire la randamentul studenţilor. În 
celebra sa carte Pygmalion in the Classroom, Rosenthal 
vorbeşte despre tot felul de cazuri în care profesorii erau 
informaţi că Un anumit student, iar câteodată o clasă 
întreagă, erau extrem de inteligenţi, şi se prevedea că 
rezultatele lor academice în anul următor vor cunoaşte 
un progres spectaculos. 

Chiar dacă studenții erau selectați din marea 
majoritate, atâta timp cât profesorii credeau că sunt 
excepţionali, şi se aşteptau să se descurce bine, aceştia 
aveau un randament mult mai bun decât alți studenţi din 


aceeaşi clasă sau din clase similare şi se descurcau mult 


mai bine decât s-ar fi putut prevedea ţinând cont de 
rezultatele şi comportamentul lor anterior. 

În viaţa dvs, personală, aşteptările dvs, cu privire la 
angajaţii, şefii, clienţii şi viitorul dvs, au tendinţa de a 
deveni realitate. 

Aşteptările dvs, exercită o influență puternică 
asupra oamenilor şi evenimentelor, la bine şi la greu, 
aşa că fiți atent! 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Aşteptaţi-vă la ceea ce este mai bun! Presupuneţi că 
angajaţii şi colegii dvs, au cele mai bune intenţii. 
Presupuneţi de la bun început că doresc să facă o treabă 
nemaipomenită, să ia decizii bune, să obţină rezultate 
bune. Când lucrurile nu merg bine, în loc să aveţi o 
reacţie exagerată, staţi de vorbă pricteneşte cu cealaltă 
persoană şi puneţi-i întrebări pentru a determina exact 
ceea ce s-a întâmplat. De obicei există un motiv serios 
pentru orice. 


Începeţi aplicarea legii acasă.  Spuneţi-le 


partenerului şi copiilor dvs., în mod regulat, că aveţi 
încredere în ei, că îi consideraţi nemaipomeniţi, că îi 
iubiți şi că sunteți mândri de ei. David McClelland de la 
Universitate a Harvard a descoperit că familiile cele mai 
fericite, care au dat naştere copiilor cu cele mai mari 
realizări, erau caracterizate ca familii cu „aşteptări 
pozitive”. 

Părinţii îi „hrăneau” în permanenţă pe copii cu o 
mulțime de mesaje pozitive, repetând de nenumărate ori 
cât de mult îi iubesc şi cât de multă încredere au în ei. 
Indiferent de ceea ce se întâmpla pe termen, scurt, copiii 
ştiau în permanenţă că părinții îi sprijină în totalitate. Şi 
nu îi dezamăgeau. 

Practicaţi acelaşi tip de comportament cu angajaţii 
şi colegii dvs, de serviciu. Cei mai buni manageri, 
antreprenori şi agenți de vânzări sunt oameni cu 
„aşteptări pozitive”, cu privire la oricine şi în tot ceea ce 
fac. 


Aşteptaţi cel mai mult de la dvs. Imaginaţi-vă că 


aveţi un potenţial nelimitat şi că puteţi realiza orice v-aţi 


propus. 


Imaginaţi-vă că viitorul vă este limitat doar de 
propria dvs. 

imaginație şi că orice aţi realizat până acum este 
doar o parte-infimă din ceea ce puteți realiza cu 
adevărat. 

Imaginaţi-vă că cele mai minunate momente le veți 
trăi de-abia de acum înainte şi că tot ceea ce vi s-a 
întâmplat până acum a fost doar o simplă pregătire 
pentru lucrurile minunate care urmează să vi se 


întâmple. 


4. Legea ATRACȚŢIEI 


Sunteţi un magnet viu; In mod invariabil, 
atrageţi în viaţa dvs, oameni, situaţii şi împrejurări 


care sunt în armonie cu gândurile voastre 


dominante. 


Aceasta este una dintre cele mai importante legi 
care explică o mare parte a succesului şi a eşecului din 
afaceri şi din viaţa personală. A fost scrisă încă din 
Antichitate, de pe vremea şcolilor egiptene, cu 3.000 de 
ani înainte de Hristos. Este atât de puternică, de larg 
răspândită şi de atotcuprinzătoare, încât afectează tot 
ceea ce faceţi sau spuneţi, gândiţi sau simţiţi. 

Tot ceea ce aveţi în viaţă a fost atras de către dvs, 
prin modul dvs, de a gândi, datprită tipului de persoană 
care sunteți. Vă puteţi schimba viaţa deoarece vă puteți 
schimba modul de gândire. Puteţi schimba felul dvs, de 
a fl. 

Fără îndoială ați auzit expresiile: „Cine se aseamănă 
se adună”, „A tunat şi i-a adunat”, „Cei ce se potrivesc 
lesne se împrietenesc”. 

Acestea sunt moduri de exprimare a Legii Atracţiei. 


Gândurile dvs, sunt extrem de puternice. Sunt 


asemenea unei forme de energie mentală care se 
deplasează cu viteza luminii. 

Sunt atât de uşoare încât pot depăşi orice barieră. 
Din acest motiv se întâmplă, de exemplu, să vă gândiţi 
la o persoană, aflată câteodată la mare, distanţă de dvs., 
iar în următorul moment telefonul să "sune şi persoana 
respectivă să fie la celălalt capăt al firului. Gândurile 
dvs, au creat o legătură cu acea persoană în momentul în 
care le-aţi avut. 

Companiile scot pe piaţă produse, metode, servicii, 
şi mijloace de a face afaceri, care atrag o întreagă 
pleiadă de clienţi, angajaţi, furnizori, bancheri, precum 
şi împrejurări care sunt în armonie cu gândirea 
dominantă a organizației. Este ca şi cum fiecare 
ingredient uman din interiorul şi din afara organizaţiei 
ar fi un instrument muzical. Împreună alcătuiesc o 
minunată orchestră simfonică. Cântă împreună şi 
creează o formă de muzică care constituie activităţile 


din cadrul afacerilor şi vieții dvs. 


On de câte ori lucrurile nu merg bine într-o 
organizaţie, cel mai rapid mod de a îndrepta această 
situație este să aduceţi o persoană nouă care să schimbe 
modul de gândire al oamenilor, precum şi concepţia lor 
despre propria persoană şi despre ceea ce fac. Valorile, 
viziunile, strategiile şi politicile noi față de client şi faţă 
de fiecare membru al organizaţiei aduc schimbări rapide 


şi deseori semnificative. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Începeţi un proces riguros de auto-analiză şi de 
auto-examinare. Priviţi îndeaproape lumea din jurul dvs. 
Şi observați modul în care ea se armonizează cu modul 
dvs, de gândire. 

Preţuiţi toate lucrurile bune care vi s-au întâmplat în 
viaţă. 

Sunt aici deoarece le-aţi atras către dvs. Apoi, 


căutaţi în jurul dvs, lucrurile care nu vă plac şi asumaţi- 


vă responsabilitatea şi pentru ele. Sunt acolo din cauza 
dvs., din cauza unei greşeli în gândire. Care este acea 


greşeală, şi ce aveţi de gând să faceţi în legătură cu ca? 


Priviţi înăuntrul dvs. Şi întrebaţi-vă: Ce anume din 
interiorul meu cauzează această situaţie? Consideraţi ca 
principiu fundamental faptul că dvs, sunteţi viitorul 
arhitect al propriei dvs, vieți, al propriului dvs, destin. 
Determinati în permanenţă ceea ce vi se întâmplă prin 
modul în care gândiţi. Ce schimbări trebuie să faceţi în 
modul dvs, de gândire dacă doriți să schimbaţi sau să 


îmbunătăţiți un anumit aspect al vieţii dvs? 


5. Legea CORESPONDENŢEI 


Lumea exterioară este o reflecţie a lumii dvs, 
interioare; corespunde tiparelor dominante de 


gândire care vă definesc. 


Acesta este un principiu extraordinar. Explică 
majoritatea evenimentelor fericite şi nefericite, a 
succeselor şi eşecurilor, a lucrurilor nemaipomenite şi 
groaznice din viaţă. După ani de studiu în domeniu, încă 
mă închin în faţa acestei legi extraordinare, aşa cum mă. 
Închin în faţa imensităţii Marelui Canion. 

Gândiţi-vă puţin! Lumea dvs, exterioară reflectă 
lumea dvs. 

interioară din toate punctele de vedere. Nimic nu vi 
se întâmplă pe termen lung fără a corespunde cu ceva 
din interiorul dvs. Dacă doriți să schimbaţi sau să 
îmbunătățiți ceva în viaţă, trebuie să începeţi prin a 
schimba aspectele interioare ale minţii dvs. 

Câteodată această corespondență este numită 
„echivalent mental”. Cea mai mare responsabilitate în 
viaţă este crearea înăuntrul dvs. a echivalentului mental 
a ceea ce doriți să experimentați în exterior. Adevărul 
este că nu puteţi realiza un obiectiv în exterior înainte de 


a-l fi creat în interior. 


Este ca şi cum viaţa dvs, ar fi o oglindă de 360 de 


grade. 


Oriunde ați privi, vă găsiți pe dvs. Relaţiile dvs., de 
exemplu, vă reflectă tipul de persoană. Atitudinea, 
sănătatea şi condițiile dvs. 

materiale sunt o reflecţie a modului dvs, de gândire 
în majoritatea timpului. 

Pentru majoritatea oamenilor, acest lucru este dificil 
de acceptat. Majoritatea oamenilor consideră că 
problemele care se ivesc în viaţa lor sunt cauzate de alți 
oameni şi de circumstanţe externe. Sunt șocați şi iritați 
atunci când li se spune că sunt principalii arhitecţi a tot 
ceea ce li se întâmplă. Ei doresc ca ceilalți să se 
schimbe. Doreşc ca lumea să se schimbe. Însă nu sunt 
dispuşi ca ei să se schimbe! 

Legea Corespondenţei este un principiu de bază al 
tuturor religiilor şi şcolile de gândire. lată o veste cu 


adevărat bună. 


Este cheia libertăţii şi, a fericirii personale. Este 
drumul către succes şi împlinire. 

Puteţi controla un singur lucru din lume, şi anume 
modul dvs. 

de gândire. Totuşi, atunci când aveţi un control total 
asupra modului dvs, de gândire, puteți controla toate 
celelalte aspecte ale vieţii dvs. Gândind şi vorbind 
despre ceea ce doriţi, şi refuzând să gândiţi sau să 
vorbiţi despre ceea ce nu doriţi, puteţi deveni arhitectul 
propriului dvs, destin. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Căutaţi în jurul dvs, exemple de situaţii în care 
lumea exterioară a experienţei este o reflecţie a lumii 
interioare a gândirii, sentimentelor şi convingerilor. 
Cum reflectă situația actuală a afacerilor şi carierei dvs, 
atitudinile şi convingerile interioare cu privire la 
compania, colegii, produsele, serviciile, clienții şi 
obiectivele dvs? Fiţi sincer. 


Incepeţi chiar astăzi să construiți înăuntrul dvs, 


echivalentul mental al vieţii pe care doriți să o aveţi în 
exterior. Imaginaţi-vă că afacerile şi cariera dvs, ar fi 
perfecte în fiecare privinţă. Ce schimbări trebuie să 
faceţi în modul dvs, de gândire pentru a crea lumea 
interioară astfel încât să fie în conformitate cu ceea ce 


doriți să trăiţi în exterior? 


Rezumat 


Toate legile succesului în afaceri cuprinse în 
această carte sunt extensii logice ale Legii Cauzei şi 
Efectului, combinată cu Legea  Convingerii, 
Aşteptărilor, Atracţiei şi Corespondenţei. Ele conţin un 
singur mesaj: Dacă schimbaţi calitatea modului dvs, de 
gândire, schimbaţi şi calitatea vieții dvs. 

Şi din moment ce nu există limite cu privire-la 
îmbunătăţirea modului dvs, de gândire, nu există limite 
nici cu privire la posibilitățile de îmbunătăţire a vieții 


dvs. Totul nu depinde decât de dvs. 


Legile succesului 


Ce este succesul? Succesul poate fi definit ca 
„starea de mulţumire faţă de ceea ce ai”. Succesul nu 
este neapărat determinat de bunurile materiale sau de 
realizări. Vă puteţi bucura de succes atunci când atingeţi 
nivelul la care sunteţi perfect mulţumiţi de viaţa dvs, din 
toate punctele de vedere şi nu simțiți niciun fel de 
nemulțumire sau de nevoie stringentă de a avea altceva. 
Astfel, puteţi fi un om de succes chiar dacă staţi singur, 
într-un loc liniştit, contemplând lumea. 

Realizarea este diferită de succes. Realizarea constă 
în „a obţine ceea ce vrei”. Realizarea implică abilitatea 
de a stabili scopuri şi obiective, de a face planuri de 
acţiune şi de a le pune în practică. 

Realizarea implică depăşirea obstacolelor şi a 
dificultăților pe care le-aţi stabilit pentru dvs. 


Atât în cazul succesului, cât al realizării, punctul de 


plecare al unei mari reuşite este să hotărâți cu exactitate 
ce vă doriți în fiecare zonă a vieţii personale şi 
profesionale. Motivația implică un „„motiv”, şi cu cât 
ştiţi mai sigur care sunt adevăratele dvs. 

motive, cu atât mai mult şi cu atât mai repede vă 
veţi realiza obiectivele. 

Principiul fundamental al acţiunii oamenilor constă 
în faptul că tot ceea ce fac are ca scop îmbunătățirea 
vieţii într-un fel sau altul. Fiecare acţiune a dvs, este 
condusă de un anumit scop, mai mult sau mai puţin clar. 
După cum scria Aristotel, orice tip de comportament 
este „teleologic” sau intenționat — orientat către un 
anumit scop. lar factorul care guvernează fiecare acţiune 
a dvs, este dorinţa, ca viaţa dvs, să se îmbunătăţească în 
urma acelei acțiuni. 

Marele adevăr este că realizaţi întotdeauna 
scopurile pe care vi le stabiliţi pentru dvs. Dacă scopul 
dvs, este mărunt, şi anume să ajungeţi seara acasă şi să 


vă uitaţi la televizor, fără îndoială că îl veţi realiza. Dacă 


scopul dvs, este însă unul mare — de a avea succes pe 
plan financiar, de a fi prosper şi a vă bucura de stimă 
printre oamenii cu care trăiţi şi lucraţi — îl veţi realiza şi 
pe acesta. 

Mintea dvs, este formată dintr-un mecanism 
cibernetic, de căutare a scopului. De îndată ce v-aţi 
stabilit o ţintă sau o dorință în subconştientul dvs., 
subconșştientul şi supraconştientul capătă o putere care 
vă direcționează şi vă conduceinevitabil către realizarea 
obiectivului, oricare ar fi acesta. 

În acest sens, realizarea obiectivelor pare a se 
produce aproape automat. Această capacitate de a căuta 
obiective este la fel de naturală pentru dvs, ca inspirația 
şi  expirația. Dificultatea constă întotdeauna în 
capacitatea dvs, de a stabili scopuri clare de la bun 
început. Atunci când veţi învăţa şi practica această 
abilitate esențială, veţi începe aproape imediat să vă 
îndreptaţi către un nivel superior. Veţi începe să vă 


realizați scopurile mai repede şi într-un mod mai 


previzibil. 

Cheia pentru ca Legile Succesului să aibă, rezultate 
şi pentru dvs, este să ştiţi cu exactitate ce vă doriți şi 
cum va fi atunci când realizaţi ceea ce vă doriți. Aşa 
cum nu aţi încerca să construiți o casă fără a avea un 
plan, nu v-aţi gândi să construiți o viaţă minunată rară a 
avea o listă clară a obiectivelor pe care doriți să le 
realizaţi şi un plan de acţiune scris pentru realizarea 
fiecărui obiectiv. 

Din păcate, conform aproape fiecărui studiu, mai 
puţin de 3 la sută din adulți au obiective scrise, clare, şi 
planuri detaliate pentru realizarea acestora. Conform 
afirmațiilor lui Mark McCormack din cartea sa What 
They Stil! Don t Teach al Harvard Business School, 
acest procent de 3 la sută format din cei care îşi 
stabilesc obiective câştigă, în medie, de zece ori mai 
mult în aceeaşi perioadă decât cei care nu au obiective 
scrise. 


Puteți face parte din categoria oamenilor de succes 


de astăzi doar dacă vă aşezaţi la birou cu o coală de 
hârtie şi un creion şi întocrniţi o listă a lucrurilor pe care 
le doriți. Majoritatea oamenilor nu au încercat acest 
exercițiu niciodată. Simpla enumerare a ceea ce doriți să 
realizați şi a ceea ce intenţionaţi să faceți în următorii 
trei — cinci ani vă va schimba viaţa. 

Atunci când puneţi pe hârtie obiectivele dvs, 
deveniți imediat o persoană diferită. Atitudinea faţă de 
propria persoană şi de viitorul dvs, se schimbă într-un 
mod pozitiv. Vă simţiţi mai încrezător şi mai optimist. 
Sunteţi stăpân pe viaţa dvs într-o măsură mai mare. Şi 
mai presus de orice, atunci când obiectivele şi planurile 
dvs, sunt trecute pe hârtie, probabilitatea de a le realiza 


creşte de zece ori sau cu aproximativ 1.000 la sută. 


Un exerciţiu simplu pentru a vă schimba viaţa 


lată un exercițiu simplu, însă extrem de eficient. 


Luaţi o bucată de hârtie şi alcătuiți o listă de zece 


obiective pe care doriți să le realizaţi în următoarele 
douăsprezece luni. Notaţi aceste obiective la prezent, ca 
şi cum ar fi trecut un an, iar dvs, le-aţi realizat deja. 

Folosiţi cuvântul „eu” înaintea fiecărui obiectiv 
pentru a-l personaliza, ca în „Câştig X dolari pe an”. 
„Profiturile (veniturile) mele ating cutare nivel”. 
Subconştientul dvs, acceptă doar acele comenzi care 
sunt personale, pozitive şi la timpul prezent. 

Este un exercițiu uimitor, aproape magic. Dacă tot 
ceea ce faceți este să treceţi pe hârtie zece scopuri şi 
apoi să puneţi hârtia deoparte timp de un an, la capătul 
celor douăsprezece luni, atunci când o veţi scoate din 
sertar, veţi fi uimit. Când veţi reciti lista după un an, veți 
descoperi că opt dintre cele zece obiective au fost 
realizate, câteodată într-un mod cu totul şi cu totul 
remarcabil. 

Deseori obiectivele dvs, se vor materializa mult mai 
repede. 


Un director de asigurări din Houston a aflat de 


această recomandare în cursul unui seminar de-al meu, 
desfăşurat la Phoenix, într-o dimineaţă de sâmbătă. În 
acea după-amiază, în timp ce era în avion îndreptându- 
se către casă, a întocmit o listă cu zece lucruri pe care 
dorea să le realizeze în următoarele douăsprezece luni. 

În seara celei de-a doua zile a revăzut lista şi a 
descoperit, spre surprinderea sa, că realizase deja cinci 
dintre cele zece obiective care ar fi trebuit realizate într- 
un an. A notat alte cinci obiective, pentru ca numărul 
celor de pe listă să rămână zece. 

Până joia următoare, seara, realizase încă cinci 
obiective de pe noua listă. Mi-a scris că în cele cinci zile 
în care şi-a notat obiectivele a reuşit mai mult decât se 
aşteptase să realizeze într-un an întreg de muncă asiduă. 

Următoarele legi ale succesului vor funcționa atunci 
când le veți aplica în munca dvs. Ele reprezintă principii 
universale care au fost descoperite şi testate de-a lungul 
secolelor. Atunci când începeţi să le aplicaţi în afaceri şi 


în viaţa dvs, personală, veţi fi uimit de lucrurile pe care 


le realizaţi şi de uşurinţa cu care o faceţi. 


6. Legea CONTROLULUI 


Aveţi o părere bună despre dumneavoastră într-o 
asemenea măsură, încât simțiţi că sunteți pe deplin 
stăpân pe propria viaţă. 

Reversul acestei legi constă în faptul că aveţi o 
părere proastă despre dvs. Într-o asemenea măsură încât 
simțiți că nu sunteţi stăpân pe propria viață sau că 
sunteţi controlat de alţi oameni sau de alte împrejurări. 

Psihologii au recunoscut de mult importanţa 
sentimentului de control ca element esențial al 
personalităţii şi randamentului uman. 

Termenul folosit de psihologi este „loc al 
controlului”. Locul controlului se referă la faptul că 
simţul controlului este localizat în fiecare parte a vieții 
dvs. Dacă simţiţi că luai personal hotărârile care vă 


determină direcţia vieţii, se consideră că aveţi un „loc 


intern al controlului”. 

Dacă simţiţi că şeful, facturile, experienţele dvs, din 
copilărie, sănătatea sau orice altceva vă controlează şi 
vă forţează să faceţi sau vă împiedică să faceţi ceea ce 
vă doriți cu adevărat, se consideră că aveţi un „loc 
extern al controlului”. 

Plasarea acestui loc al controlului în gândirea dvs, 
este elementul esenţial pentru determinarea nivelului 
personal de sănătate şi de bunăstare. Oamenii cu un loc 
intern al controlului, cei care simt că se află în spatele 
mecanismului propriilor vieţi, au tendinţa de a fi lipsiţi 
de stres şi de a avea un randament ridicat. Oamenu cu 
un loc al controlului extern, cei care simt că ceea ce fac 
este dictat de alți oameni şi alte forțe, au tendinţa de a fi 
foarte stresaţi şi de a avea un randament scăzut. 

Domeniul psihologiei cognitive este centrat asupra 
studierii modului în care gândiţi şi asupra relației dintre 
acesta şi sănătatea şi fericirea dvs. După mai bine de 


douăzeci şi cinci de ani de cercetare în acest domeniu s- 


a ajuns la concluzia că „un sentiment al controlului” 
este absolut esențial pentru a avea randamentul cel mai 
ridicat. 

Primul corolar al Legii Controlului este 


Schimbarea este inevitabilă. 


Nu numai că este inevitabilă, ci este absolut 
necesară. Se află într-o continuă mişcare. Este 
imprevizibilă şi discontinuă. Afectează fiecare aspect al 
vieților noastre. 

Schimbarea este în acelaşi timp înspăimântătoare 
pentru majorilatea oamenilor. Evitarea schimbărilor de 
orice fel, chiar şi a celor pozitive, este o dorință adânc 
înrădăcinată în fiinţa majorităţii oamenilor. Tocmai din 
acest motiv obiectivele sunt atât de importante. 
Obiectivele vă permit să controlați direcția schimbării. 

Obiectivele garantează faptul că schimbarea, în 
viaţa dvs., se îndreaptă predominant în direcţia în care 


doriți să vă îndreptaţi. 


Obiectivele vă oferă control asupra elementelor 
esenţiale ale vieții. 

Obiectivele vă oferă un sentiment mai intens al 
puterii şi al bunăstării personale. 

Al doilea corolar al Legii Controlului este 

Schimbarea controlată determină în mod 
inevitabil realizări mai mari decât schimbarea 


necontrolată. 


Munca zilnică în vederea realizării celor mai 
importante obiective vă poate garanta că vă veţi simţi 
mai bine şi veţi realiza mai multe decât în cazul în care 
nu aţi munci. Automat veţi avea un simţ mai accentuat 
al controlului. 

Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 

Pentru a avea control asupra vieţii dvs, trebuie să 


începeţi prin a avea control asupra intelectului. 


Capacitatea dvs, de a gândi ceea ce vreţi şi de a 


determina care sunt obiectivele şi rezultatele pe care le 
doriți este punctul de plecare al fericirii şi al reuşitei 
profesionale. Oamenii fericiţi şi de succes au obiceiul de 
a se gândi şi de a vorbi doar despre lucrurile pe care le 
doresc. Oamenii nefericiți, care nu au succes, petrec din 
păcate majoritatea timpului gândindu-se şi vorbind 
despre ceea ce nu îşi doresc. Datorită Legilor 
Convingerii, Aşteptărilor, Atracţiei şi Corespondenţei, 
orice lucru la care vă gândiţi sau despre care discutaţi 
urmează să apară în viaţa dvs. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Examinaţi viaţa dvs, cu atenție şi observați care 
sunt părţile sale ce vă provoacă cea mai mare cantitate 
de stres, nervozitate sau frustrare, în mod regulat. 
Acestea sunt de obicei situaţii în care simțiți că nu aveţi 
aproape niciun control. 

Punctul de plecare atunci când aveţi de a face cu o 
persoană sau cu o situaţie stresantă este să o identificaţi 


cu claritate. 


Hotărâţi-vă să luaţi o decizie în fiecare dintre aceste 
zone, fie pentru a începe, fie pentru a termina ceva, 
pentru a face ceva sau pentru a vă opri din ceea ce 
faceţi. Fie că este vorba despre o slujbă, o relație sau o 
investiție de timp, bani sau sentimente, luarea unei 
decizii pentru a întreprinde o acțiune de orice fel va 
reduce stresul şi va creşte aproape imediat sentimentul 
puterii personale. 

Amintiţi-vă întotdeauna unde sunteţi şi ce sunteţi 
datorită dvs., datorită propriilor alegeri şi decizii. Dacă 
nu sunteți mulţumit de situația în care vă aflaţi, numai 
dvs, puteţi face alegeri sau lua decizii mai bune. Şi 


sunteţi întotdeauna liber să alegeți. 


7. Legea ACCIDENTULUI 


Viaţa este o serie de evenimente şi lucruri fortuite. 


Această lege este cu adevărat un principiu 


psihologic acceptat de majoritatea oamenilor, prin 


urmare le este destinată. În cazul în care consideraţi că 
ceva este adevărat, chiar dacă este complet fals, veți 
gândi şi veţi simţi în aşa fel încât acel lucru va deveni 
adevărat pentru dvs. 

Primul corolar al acestei legi este 

Atunci când eşuaţi în Stabilirea planurilor, vă 


planificaţi de fapt să eşuaţi. 


Nimeni nu îşi planifică în mod deosebit să eşueze. 
Nimeni nu hotărăşte dinainte să ducă o viaţă de 
mediocritate şi frustrări, însă czitând în luarea unei 
decizii exacte cu privire la ceea ce doriţi, sfârşiți prin a 
trăi instinctiv, conducându-vă după Legea Accidentului. 
Ceea ce vi se întâmplă apoi în viaţă pare a fi o serie de 
evenimente fortuite asupra cărora aveţi prea puţin 
control. 

Oamenii care se conduc în viață după Legea 
Accidentului spun lucruri de genul „Nu te poți lupta cu 


morile de vânt”, „Nu contează ce ştii, ci pe cine ştil.”, 


„Succesul înseamnă de fapt să fii la locul potrivit la 
momentul potrivit”. Aceşti oameni consideră în general 
că succesul se datorează în mare măsură norocului şi 
împrejurărilor şi foarte puţin lor înşişi. Ei se conduc 
după Legea Accidentului. 

Pentru a vă demonstra cât de răspândită este această 
atitudine, vă pot da exemplul următor: într-un sondaj 
recent, 63 la sută dintre cei intervievaţi considerau că 
singurul mod prin care ar fi putut deveni independenţi 
pe plan financiar atunci când urmau să iasă la pensie ar 
fi fost să câştige la loterie. Ceea ce înseamnă ca 
majoritatea oamenilor consideră că viaţa lor financiară 
este o mare loterie pe care nu o pot controla. Ei trăiesc 
la voia întâmplării. 

Un om politic renumit pe plan naţional, membru al 
Congresului, a afirmat recent, referindu-se la oamenii de 


succes în general: 


„Cei care s-au descurcat foarte bine la jocurile de 


noroc ale vieții ar trebui să fie obligați să îşi împartă 
câştigurile cu cei care nu au fost atât de norocoşi”. 
Acest mod de gândire îi încurajează din ce în ce mai 
mult pe oameni să creadă că viaţa este doar un joc de 
noroc. Ei se conduc după Legea Accidentului, crezând 
că sunt victimele împrejurărilor şi că nu pot face nimic 
pentru a se susține. 

Oamenii care se conduc după Legea Accidentului 
au tendinţa de a fi negativişti, pesimişti, neajutorați şi de 
a se simţi ca şi cum nu şi-ar putea controla propriile 
vieți. 

Oamenii care trăiesc conform Legii Accidentului îi 
acuză pe alții pentru problemele lor. Inventează în 
permanență scuze, au un randament cu mult sub 
potențialul lor şi se complac în diverse forme de 
escapism, cum ar fi privitul la televizor, alcoolul, 
drogurile şi socializarea inutilă. 

Aspectul minunat al obiectivelor este că simpla lor 


stabilire vă face să renunţaţi la Legea Accidentului şi să 


adoptați Legea Controlului şi Legea Cauzei şi Efectului. 
Stabilirea obiectivelor vă conferă putere, direcţie şi un 
sens în viaţă. Stabilirea obiectivelor vă face să fiți 
răspunzători de propria viață şi să vă simţiţi 
nemaipomenit. 

De aceea, stabilirea obiectivelor poartă numele de 
aptitudinea de bază” pentru atingerea succesului. Este 
probabil aptitudinea care contează cel mai mult pentru 
asigurarea fericirii şi bunăstării. 

Datorită ei, vă puteţi, aşeza pe scaunul şoferului. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificaţi zonele din viaţa dvs, profesională unde 
aveţi nemulțumiri şi simţiţi că nu puteţi face nimic. Ce 
schimbare aţi putea aduce astfel încât să fiți din nou 
stăpân pe situaţie? 

Oricare ar fi răspunsul dvs., hotărâți-vă să faceţi 
chiar astăzi ceva în acest sens. 

Treceţi imediat la acţiune imediat pentru a vă 


impune controlul asupra situaţiilor din viaţa dvs, care vă 


fac să vă simţiţi blocat şi frustrat. Dacă aţi avea o 
baghetă magică cu care aţi putea schimba orice situaţie 
sau condiţie din viaţa dvs., care ar fi această baghetă şi 
ce aţi schimba cu ajutorul ei? 

8. Legea RESPONSABILITĂȚI 

Sunteţi întru totul responsabil de ceea ce sunteţi 
şi de ceea ce realizaţi. 

Deveniţi întotdeauna ceea ce gândiţi că veţi deveni. 
Și numai dvs, puteţi decide ce şi cum gândiţi, Prin 
urmare sunteţi singurul responsabil pentru tot ceea ce vi 
se întâmplă în viaţă. De la vârsta de optsprezece ani, 
câteodată chiar mai devreme, faceţi propriile alegeri şi 
luaţi singur decizii. În acest caz, sunteţi responsabil de 
rezultatele acelor alegeri şi decizii. 

Sunteţi acolo unde sunteţi şi ceea ce sunteți numai 
datorită dvs. Faceţi ceea ce aţi ales să faceţi şi câştigaţi 
venitul pe care aţi ales să îl câştigaţi. Sunteţi întotdeauna 
liber să alegeţi, iar după ce aţi făcut — sau nu — alegerea, 


trebuie să acceptaţi consecinţele. 


Conceptul de responsabilitate individuală este 
principala problemă în viaţă şi în societate, poate chiar 
cea mai importantă problemă. Există în principal două 
şcoli de gândire în această privinţă. Pe de-o parte, sunt 
cei care consideră că nimeni nu este cu adevărat 
responsabil de nimic. Ei cred că guvernul sau societatea 
sunt singurii vinovaţi pentru toate nenorocirile care se 
întâmplă oricui, oriunde. 

Conform celeilalte şcoli de gândire, într-o societate 
de libertate individuală, responsabilitatea Individuală 
este absolută. Este esențială şi inevitabilă. Acest grup 
consideră că oamenii sunt responsabili de consecinţele 
comportamentului lor. Indivizii sunt responsabili de 
lucrurile pe care le fac, precum şi de lucrurile pe care 
neglijează să le facă. 

Aspectul interesant al responsabilități este că 
măsura în care acceptaţi responsabilitatea şi vă 
îndreptaţi atenţia către dvs, este direct proporţională cu 


măsura în care ceilalți vor dori să vă ajute. 


Cu cât veți accepta mai puţină responsabilitate şi cu 
cât îi veţi acuza mai mult pe ceilalți, cu atât numărul 


oamenilor care intră în contact cu dvs, va fi mai mic. 


Primul corolar al Legii Responsabilităţii este: 
Sunteţi întotdeauna liber să alegeţi ceea ce gândiţi 


şi ceea ce faceți. 


Locul în care vă aflaţi şi lucrurile pe care le faceţi 
sunt în mare măsură rezultatul propriilor alegeri. Prin 
urmare, sunteți unde sunteți şi ceea ce sunteți datorită 
propriului comportament. Fie că vă place sau nu, dvs, 
aţi ales să fiţi acolo. 

Deoarece aveţi libertatea de a alege şi aveţi 
posibilitatea de a face şi spune ceea ce doriţi, nu puteţi 
niciodată să scăpaţi de responsabilitatea pentru lucrurile 
pe care le faceţi sau nu, pentru lucrurile pe care le 
spuneţi sau nu. 


Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 


Responsabilitatea începe atunci când preluaţi 
întru totul controlul asupra a ceea ce se află în 
conştientul dvs. 

Realitatea dvs, este determinată de ceea ce gândiţi 
şi de modul în care gândiţi. lar din moment ce numai 
dvs, puteţi controla ceea ce gândiţi, simplul fapt de a 
prelua controlul asupra propriilor gânduri şi de le-a 
menţine concentrate asupra a ceea ce doriți (şi departe 
de ceea ce nu doriți) este începutul stăpânirii de sine, 
auto controlului şi puterii personale. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Responsabilităţii 
este 


Nimeni nu vine Să vă salveze. 


Dacă trebuie să se întâmple un anumit lucru, totul 
depinde de dvs. Dacă doriţi ca viaţa să vă fie mai bună, 
trebuie să vă perfecţionaţi. Dacă vreţi ca lucrurile să se 
schimbe, trebuie să vă schimbaţi mai întâi dvs. Dacă 


vreți ca lucrurile să se îmbunătăţească, trebuie să vă 


îmbunătăţiţi dvs. 

Cea mai minunată răsplată pe care o primiţi atunci 
când acceptaţi să aveţi responsabilitate totală este 
imensul sentiment de control şi libertate pe care îl trăiţi 
ulterior. Acceptarea unei responsabilităţi totale vă face 
să aveţi un sentiment pozitiv şi să fiți mândru de dvs. Vă 
eliberează cu desăvârşire de Legea Accidentului. Vă 
arată drumul cel bun către realizările extraordinare. 

Vă creează posibilitatea de a pune piciorul pe 
acceleraţia propriului potenţial şi de a vă mişca mai 
repede către realizarea a cât mai multe lucruri care sunt 
importante pentru dvs. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Asumaţi-vă responsabilitatea pentru munca dvs., 
pentru fiecare aspect al meseriei. Oamenii de vârf din 
fiecare domeniu acționează ca şi cum ar fi proprietarii 
locului în care se află. Consideră că lucrează pe cont 
propriu, indiferent de cine le semnează cecul pentru 


salariu. Şi sunt întotdeauna cei mai apreciați şi 


respectaţi oameni din companie. 

Nu inventaţi niciodată scuze şi nu acuzaţi pe nimeni 
altcineva, indiferent despre ce este vorba. Nu spuneţi şi 
nu gândiţi niciodată: „Asta nu intră în atribuțiile mele!” 
Acesta este modul de a gândi şi a vorbi al celor care nu 
au niciun viitor. Nu trebuie să faceţi nicidecum astfel. 
Dvs, sunteţi cel responsabil. 

Oferiți-vă să preluaţi mai multe sarcini, să faceți 
muncă suplimentară. Fiţi prima persoană care ridică 
mâna la o întrunire atunci când se pune problema de a 
face ceva. Luaţi inițiativă. Fiţi proactiv. Mergeţi la şeful 
(şefa) dvs. Şi spuneţi-i că doriți să aveți mai multe 
responsabilităţi. Şi cereţi-i în permanenţă acest lucru. 

Atunci când obţineţi o sarcină nouă sau vă oferiţi să 
faceți ceva ce trebuie făcut, îndepliniți acest lucru 
repede şi bine. Dezvoltaţi-vă un simţ al rezolvării 
urgente. Trataţi fiecare oportunitate de a acționa ca şi 
cum ar fi o situaţie deosebită într-un meci de fotbal când 


trebuie să prindeți mingea şi să marcați golul decisiv. 


Profitaţi de această ocazie. 


9. Legea DIRECȚIEI 


Oamenii de succes au un simţ al direcției şi al 
scopului în fiecare zonă a vieţii lor. 

Lloyd Conant, fondatorul companiei Nightingale 
Conant Corporation din Chicago, cel mai mare 
producător şi distribuitor din lume de programe audio 
despre succes şi realizări, a lucrat cu oameni de succes 
şi i-a studiat timp de peste cincizeci de ani. 

El a ajuns la concluzia că „Succesul înseamnă 
obiective, tot restul nu reprezintă decât aspecte minore”. 

Capacitatea de a stabili obiective clare, specifice 
pentru dvs. În fiecare zonă a vieţii vă va garanta niveluri 
mai mari de succes şi realizări decât orice altă abilitate 
sau calitate. Cunoaşterea cu exactitate a ceea ce doriți 
este punctul de plecare al tuturor marilor realizări. 


Cu cât sunteţi mai hotărât şi mai concentrat, cu atât 


vă va fi mai uşor să luaţi decizii mai bune asupra 
priorităților şi asupra gestionării timpului dvs. Cu cât 
petreceți mai mult timp asupra obiectivelor dvs, 
importante, cu atât realizați mai mult şi cu atât sunteți 
mai performant în atingerea mai multor obiective. Şi cu 
cât realizați mai mult, cu atât sunteți mai mulţumit de 
dvs., vă simţiți mai mult asemenea unui învingător şi 
doriți să faceţi mai mult. Urmaţi un drum ascendent care 
vă conduce către realizări din ce în ce mai mari. Şi 
sunteţi extrem de mulţumit de dvs. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

1. Luaţi o coală de hârtie şi notaţi cuvintele „Lista 
Visurilor”. 

2. În partea de sus a paginii, împreună cu data în 
care sunteți. 

3. S-ar putea să preferaţi folosirea unui carneţel cu 
spirală pentru a avea mai multe pagini la un loc. 

Creați propria dvs „Fantezie pe cinci ani”. 


Imaginaţi-vă că cei cinci ani au trecut şi că viaţa dvs, 


este acum perfectă în toate privinţele. Imaginaţi-vă că 
toate obiectivele dvs, au fost realizate că toate 
problemele au fost rezolvate, şi că trăiţi viaţa visurilor 
dvs. 

Imaginaţi-vă că venitul, contul bancar, relaţiile, 
viața de familie, sănătatea, munca şi cariera dvs, sunt 
ideale din toate punctele de vedere. Cum ar arăta? Ce aţi 
face? Cine s-ar afla în anturajul dvs? Cine nu s-ar mai 
afla în anturajul dvs? Cât de mult aţi câştiga? Ce stil de 
viaţă şi ce familie ați avea? Ce tip de casă, maşină, 
haine, şi ce condiţie fizică aţi avea? 

Descrieţi detaliat viziunea cu privire la viitorul dvs., 
notând tot ceea ce v-aţi dorit vreodată să aveţi pe Lista 
Visurilor. 

Unii oameni vor întocmi o listă cu cinci sau şase 
puncte. 

Alţii vor întocmi una cu 200 sau 300 de obiective 
pe care ar dori să le realizeze în următorii cinci ani. 


Pentru a exista o motivaţie, trebuie să existe şi un 


motiv. 

Motivația dvs, este determinată în proporție de 85 la 
sută de consecinţele pe care le anticipaţi, sau de 
lucrurile pe care speraţi să le realizaţi, ca rezultat a ceea 
ce faceţi. Cu cât ştiţi mai sigur ceea ce vă doriţi, cu atât 
sunteți mai motivat şi mai hotărât să realizaţi acest 
lucru. 

După ce aţi întocmit lista visurilor şi obiectivelor 
dvs., listă a tot ceea ce aţi dori să aveţi în viaţă, 
următorul pas este să stabiliți priorităţi printre aceste 
visuri şi obiective. 

Lângă punctele cele mai importante, cele care aduc 
schimbările cele mai mari din viaţa dvs. Şi pe care le 
doriţi cel mai intens, notaţi litera „A”. 

Lângă punctele pe care aţi dori să le aveţi, dar care 
nu sunt atât de importante pentru viaţa dvs, ca cele 
cuprinse în prima categorie, notați litera „B”. Lângă 
fiecare dintre celelalte puncte, care constau în obiective 


pe care aţi dori să le realizaţi, dar de care nu vă pasă atât 


de mult, notaţi litera „C”. 

Acum transferați toate obiectivele A pe o coală 
separată de hârtie. Apoi întrebaţi-vă: Ce obiectiv de pe 
această listă ar avea impactul pozitiv cel mai intens 
asupra vieții mele, în cazul în care l-aş realiza? 

Lângă scopul principal notaţi „A — 1”. Apoi 
întrebaţi-vă: 

Dacă ar trebui să mai realizez un obiectiv de pe 
această listă, care ar fi acesta? 

Lângă cel de-al doilea obiectiv ca importanţă, notaţi 
„A 

2”. Parcurgeți întreaga listă a obiectivelor A 
punându-vă aceeaşi întrebare şi notând „A-3”, „A-4” 
până când clasaţi toate obiectivele A în ordinea 
priorităților. 

Obiectivul A-l ar trebui să fie „principalul scop 
precis”, cel mai important obiectiv din viaţa dvs. 
Realizarea acestuia va determina realizarea celorlalte 


obiective mai mult decât orice alt obiectiv de pe listă. 


Alegerea unui scop principal A-l care să fie cel mai 
important obiectiv este punctul de plecare pentru 
atingerea reuşitei personale. Hotărând care este acest 
obiectiv pentru dvs., vă alăturaţi procentului de 3 la sută 
format din oamenii împliniţi din societatea noastră. 

În cadrul sesiunilor de planificare strategică pe care 
le avem cu diferite corporaţii, folosim un exerciţiu 
similar. 

Cerem directorilor să îşi imagineze că au trecut 
cinci ani şi că situația companiei este perfectă din toate 
punctele de vedere. Ne plimbăm prin cameră şi cerem 
fiecărei persoane pe rând să descrie compania din 
punctul ei de vedere, din perspectiva poziţiei pe care o 
ocupă. 

Ulterior, discutăm şi convenim asupra celor mai 
importante obiective pe care compania le-ar fi realizat 
dacă ar fi fost o companie ideală din toate punctele de 
vedere. 


Principalul obiectiv sau principala realizare devine 


imediat clară. Apoi devine evident că majoritatea 
celorlalte obiective sunt resurse sau etape către 
realizarea obiectivului principal. 

De exemplu, în cadrul planificării strategice cu un 
mare lanţ de restaurante naţionale, ne-am confruntat cu 
mai multe obiective care vizau creşterea volumului pe 
unitate; calitatea mâncării; reputaţia pe piaţă; angajarea, 
pregătirea şi strategiile de promovare; standardele cu 
privire la calitatea serviciului; controalele financiare 
interne, şi aşa mai departe. Totuşi, scopul principal a 
fost creşterea preţului acţiunilor cu 300 la sută în 
următorii Cinci ani. 

A devenit imediat clar că celelalte obiective erau 
sub obiective a căror realizare ar fi fost necesară doar în 
cazul în care compania urma să fie suficient de 
profitabilă pentru a realiza obiectivul de creştere a 
acțiunilor. Celelalte obiective ar fi fost doar resursele 
necesare, a căror atingere ar fi dus la obţinerea 


rezultatului dorit. 


Atunci când revizuiţi obiectivele personale, ar 
trebui să le împărțiți în trei categorii. Prima categorie 
cuprinde obiectivele dvs, familiale şi personale. Acestea 
sunt obiective calificative, care se referă la oameni, timp 
şi calitatea vieții. 

Acestea sunt motivele „pentru care” faceți ceea ce 
faceți. 

Ar fi de dorit să fiți extrem de sigur asupra 
motivelor fundamentale pentru care urmăriți realizarea 
obiectivelor materiale şi tangibile care vă determină să 
munciți. Mulţi oameni se abat de la calea cea bună 
atunci când muncesc pentru obținerea unor scopuri 
materiale şi pierd din vedere motivele pentru care fac 
acest lucru. 

Al doilea set de obiective este dat de cariera şi 
obiectivele dvs, materiale. Acestea reprezintă categoria 
„ce” de pe lista cu obiective. Ele sunt obiectivele care 
trebuie atinse pentru a obține categoria „de ce”. 


Categoria „ce”, formată din obiectivele legate de afaceri 


şi de cele financiare, va fi dată de realizările 
profesionale, venitul financiar, vânzări sau profituri, 
banii şi obiectele din viaţa dvs. 

Cel de-al treilea tip de obiective sunt scopurile de 
dezvoltare personală şi profesională. Acestea sunt 
obiectivele care se înscriu în categoria „cum”. Ele sunt 
sarcinile pe care trebuie să le duceți la capăt, sau în 
îndeplinirea cărora trebuie să fiți cât mai competent 
pentru a atinge obiectivele materiale care vă vor 
conduce către realizarea celor personale şi familiale. 

Aveţi nevoie de obiective în fiecare dintre aceste 
trei zone, pentru ca viaţa dvs, să se afle în echilibru şi 
pentru ca randamentul dvs, să fie cât mai bun. 

Întocmiţi planuri detaliate de acţiune pentru 
realizarea obiectivelor. După ce aţi stabilit prioritățile pe 
lista inițială de scopuri, după ce le-aţi împărțit în A, B şi 
C, iar apoi ați transferat obiectivele A pe o singură 
pagină şi le-aţi organizat în ordinea priorităţilor, sunteți 


pata să începeţi etapa de planificare. În cadrul acestei 


etape, luaţi o coală de hârtie şi notaţi obiectivul A-1 în 
partea de sus a paginii, la timpul prezent, ca şi cum ar fi 
deja o realitate. 

De exemplu, ați putea scrie „Câştig 100.000 de 
dolari pe an”. Apoi alcătuiți o listă cu tot ceea ce credeți 
că puteţi face pentru a realiza acest obiectiv. Cu trecerea 
timpului, vă veţi gândi şi la alte acţiuni pe care le puteți 
întreprinde şi pe care ar trebui să le treceţi pe listă. 
Adăugaţi idei noi până când lista va fi completă. 

Faceţi acelaşi lucru pentru fiecare dintre obiectivele 
A. 

La sfârşit veți avea o listă cu obiectivele A, fiecare 
dintre ele fiind însoțit de o listă cu mai multe idei cu 
privire la realizarea sa. 

Apoi organizaţi fiecare listă de activităţi în ordinea 
timpului şi a priorităţilor. Care sunt sarcinile pe care le 
puteţi îndeplini sau pe care ar trebui să le îndepliniţi 
înaintea tuturor celorlalte? Care sunt cele mai 


importante acţiuni şi ce ar contribui în mod esenţial la 


realizarea obiectivului? Notaţi un A, B, sau C în dreptul 
fiecărui punct, iar apoi notaţi A-I, A-2, A-3, B-l, B-2, B- 
3, ş.a.m.d. În dreptul punctelor anterioare. 

Acum veți avea o listă cu cele mai importante 
obiective, organizate în ordinea priorităților. Veţi avea 
ŞI o listă cu activităţile în care vă implicaţi cel mai mult 
pentru realizarea acelor scopuri, organizate de asemenea 
în ordinea priorităţilor. Veţi obţine un obiectiv şi un 
plan pentru fiecare zonă importantă a vieţii dvs. 

Revizuiţi fiecare plan zilnic, dimineaţa şi seara. 
Hotărâţi-vă să faceţi ceva în fiecare zi pentru a vă 
îndrepta către realizarea unuia sau mai multor obiective 
importante. 

Datorită acestei munci zilnice veţi manifesta un 
anumit grad de avânt. Înarmat cu avânt, veţi fi uimit de 
cât de repede veţi începe să faceţi progrese cu privire la 
obiectivele cele mai mari şi mai provocatoare. 

Pe scurt, iată o metodă simplă, eficientă şi testată 


pentru stabilirea şi realizarea unui obiectiv. Practicaţi-o 


ŞI învăţaţi-i şi pe alții să o practice: 

Etapa întâi: Hotărâţi cu exactitate ceea ce doriți. 

Majoritatea oamenilor nu fac niciodată acest lucru. 

Etapa a doua: Notaţi totul într-un limbaj cât mai 
clar, explicit şi detaliat. 

Etapa a treia: Stabiliți un termen limită. Stabiliţi 
subtermene limită în cazul în care obiectivul este mare, 
pe termen lung, sau complicat. 

Etapa a patra: Al/căruiți o listă cu tot ceea ce vă 
gândiţi să faceţi pentru realizarea obiectivului. 

Etapa a cincea: /ncludeţi lista într-un plan în 
funcţie de priorităţi şi etape, pe baza a ceea ce se află pe 
primul plan şi pe baza a ceea ce trebuie făcut înainte de 
a face altceva. 

Etapa a şasea: Treceţi imediat la acțiune pentru 
realizarea obiectivelor incluse în plan. Nu întârziaţi 
niciun moment. 

Etapa a şaptea: Faceţi ceva în fiecare zi, indiferent 


de cât de mărunt ar fi acest lucru, care să vă apropie de 


realizarea obiectivului. 


Cheia succesului 


La sfârşitul unui seminar desfăşurat de curând în 
Minneapolis, un om de afaceri mi-a povestit o 
întâmplare extraordinară. A spus că asistase la un 
seminar de-al meu împreună cu un prieten, cam cu opt 
ani în urmă. Provenea dintr-o familie de fermieri şi 
locuia într-un orăşel de lângă Minneapolis. Nu auzise 
niciodată până atunci de stabilirea obiectivelor. 

Mi-a spus că în acea seară s-a întors acasă, a trecut 
pe hârtie obiectivele, a întocmit un plan, şi a trecut 
imediat la acțiune. De atunci, şi-a organizat timpul în 
aşa fel încât în fiecare zi să facă ceva care să îl apropie 
de realizarea obiectivului major, indiferent de ceea ce s- 
ar fi întâmplat în ziua respectivă. A spus că venitul lui a 
crescut cu peste 1.000 de procente, de zece ori, în opt 


ani. 


Şi-a încheiat povestea mărturisindu-mi că ideea de 
„a face ceva în fiecare zi” a contat mai mult decât orice 
învățase el până atunci. 

Atunci când începeţi să practicaţi stabilirea şi 
planificarea scopurilor, într-un mod regulat şi 
sistematic, împreună cu celelalte principii pe care le 
citiți în această carte, veţi obține rezultate care vă vor 
uimi, pe dvs. Şi pe toţi cei din jurul dvs. Veţi realiza 
într-un an sau doi ani mai mult decât realizează alții în 


cinci sau zece ani. 


10. Legea COMPENSAȚIEI 


Toate lucrurile pe care le faceţi, pozitive sau 


negative, sunt pe deplin compensate. 


Acesta este principiul dreptăţii care funcționează în 
lume, cel puţin pe termen lung. O investiţie este urmată 


şi de un profit. Cu cât dați mai mult, cu atât primiţi mai 


mult. Dacă doriți să creşte-ți calitatea şi cantitatea 
recompenselor dvs., trebuie să creşte-ţi cantitatea şi 
calitatea contribuţiei dvs. 

Prietenul meu Zig Ziglar, orator şi scriitor 
motivaţional, îl formulat ceea ce am putea numi Legea 
lui Ziglar, care este o parafrază a Legii Compensaţiei. 
Conform acestei legi, „Puteţi avea orice vă doriți în 
viaţă dacă îi ajutaţi suficient de mult pe ceilalți oameni 
să obţină ceea ce vor”. 

Legea Compensaţiei este o reformulare a Legii 
Cauzei şi Efectului, sau a Legii Culesului şi 
Recoltatului. conform căreia: 

„Ceea ce semeni, aceea vei culege”. 

Sensul acestei legi este că nu puteţi culege nimic în 
cazul în care nu aţi semănat nimic. Cu alte cuvinte, ceea 
ce culegeţi astăzi este oglinda a ceea ce aţi semănat în 
trecut. Dacă doriți să culegeţi ceva mai mult sau ceva 
diferit pe viitor, trebuie să semănaţi în prezent ceva mai 


mult sau ceva diferit şi mai bun. 


În eseul său, Compensation, Ralph Waldo Emerson 
afirmă: 

„Cu cât investeşti mai mult timp rară să obţu nimic, 
cu atât răsplata va fi mai mare”. 

Această lege sau acest principiu guvernează 
întreaga experienţă a oamenilor şi explică în mare parte 
succesul şi eşecul, fericirea şi nefericirea. Acesta este 
principiul fundamental al tuturor activităţilor din 
domeniul afacerilor: de a aduce produse şi servicii pe 
care oamenii le doresc şi sunt dispuşi să le cumpere în 
cantităţi suficiente pentru a compensa costul introducerii 
acestora pe piaţă. 

Oamenii şi organizaţiile de succes caută fără 
încetare moduri de a îmbunătăţi în permanenţă calitatea 
şi cantitatea ofertei lor. 

Caută întruna moduri de a conferi valoare, de a-şi 
servi clienţii mai bine decât oricine altcineva. Aşa ar 
trebui să faceţi şi dvs. 


Daţi dovadă de bunătate şi întrebaţi-vă: Ce pot face 


pentru a creşte astăzi valoarea serviciilor mele faţă de 
clienți? 


Cum puteți aplica această lege imediat: 


Hotărâți ceea ce vă doriți cu adevărat şi apoi 
determinati prețul pe care va trebui să îl plătiți pentru a 
realiza acest lucru. Pentru tot ceea ce doriți în viață, 
există un preț care trebuie plătit, în întregime şi în 
avans. 

Decideți care sunt abilitățile şi calitățile noi de care 
veți avea nevoie pentru a vă realiza obiectivele. Nu 
uitaţi, pentru a realiza ceva ce nu ați realizat niciodată, 
trebuie să faceți ceva ce nu ați făcut niciodată. Trebuie 
să deveniți cineva, să deveniți ceea ce nu ați fost 
nicicând. Indiferent ce vă doriți, va trebui să plătiți un 
preț care constă în sacrificii, timp, efort şi disciplină 
personală. Hotărâți care este acest preț şi începeți chiar 


astăzi să îl plătiți. 


II. Legea SERVICIILOR 


Răsplata dvs. În viaţă va fi direct proporţională 


cu valoarea serviciilor în folosul celorlalţi oameni. 


Cu toții depindem de mii şi milioane de oameni 
pentru mâncare a, pe care o consumăm, pentru hainele 
pe care le purtăm şi pentru toate elementele care fac cu 
adevărat ca viața noastră să fie plăcută şi să merite 
trăită. Principala noastră sarcină ca membri ai societății 
este să găsim cel mai bun mod de a ne integra pe deplin 


în cadrul acesteia, ajutându-i pe ceilalți cât mai mult. 


Primul corolar al acestei legi este 
Orice avere îşi are începutul în vânzarea 


serviciilor personale. 


Există aproape cinci milioane de milionari prin 


forțe proprii, printre care se numără şi foarte mulți 


oameni ale căror situații materiale inițiale erau dintre 
cele mai dificile. În plus, există nenumărați imigranţi 
care au devenit independenţi din punct de vedere 
financiar după ce au ajuns în Statele Unite fără bani, 
fără a cunoaşte limba, cu o educaţie destul de redusă şi 
fără prieteni sau relaţii. Fiecare dintre acești oameni şi-a 
ridicat averea personală la magicul milion de dolari 
găsind o modalitate de a-i servi pe alții într-un mod mai 
eficient. Şi dvs, puteți face acest lucru. 

Cel de-a doilea corolar al Legii Serviciilor este 

Dacă doriţi să creşte-ţi cantitatea recompenselor 
dvs., trebuie să creşte-ţi în primul rând calitatea şi 


cantitatea serviciilor dvs. 


Cu cât investiţi mai mult, cu atât veţi obţine mai 
mult. Conform fiecărui studiu, cei mai bine plătiți 
americani — antreprenori, directori, funcţionari, agenţi 
de vânzări — lucrează în medie cincizeci şi nouă de ore 


pe săptămână, timp de mai mulţi ani, pentru a deveni 


oameni de succes. Devin din ce în ce mai productivi şi 
mai valoroşi în faţa clienților înainte de a reuşi să 
realizeze ceea ce vor. Atunci toată lumea le spune ce 
„nNorocoşi” sunt. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Serviciilor este 


Fiecare munceşte în serviciu activ. 


Fiecare primeşte „un fragment al acţiunii”, o cotă- 
parte a venitului sau a profitului obținut din activitatea 
economică a organizaţiei. Indiferent de modul în care 
compensaţia dvs, este structurată şi descrisă, se bazează 
în cele din urmă pe valoarea serviciului, pe dimensiunea 
contribuţiei dvs. 

Cu alte cuvinte, sunteți întotdeauna plătit pentru 
rezultatele pe care le obţineţi. Vestea bună este că puteți 
spori valoarea dvs. ŞI, în cele din urmă, suma pe care o 
câştigaţi, sporind calitatea şi cantitatea rezultatelor dvs. 
Pe termen lung, acest lucru se va întâmpla cu siguranţă. 


Această concentrare asupra rezultatelor, asupra 


satisfacerii clienților într-un mod mai eficient decât 
concurența, este forța motrice a afacerilor de succes. 
Organele de conducere superioare ierarhic din cele mai 
profitabile companii par a avea o obsesie în ceea ce 
priveşte „satisfacerea clientului”. 

Cei mai de succes oameni din societatea noastră 
sunt cei capabili să „se dedice” servirii oamenilor care 
depind de ei, clienţi, angajatori etc. 

Atunci când combinaţii Legea Compensaţiei cu 
Legea Serviciilor, deţineţi cheia pentru a obţine orice 
doriți în viaţă. Obţineţi exact ceea ce investiţi, şi, ceea 
ce e extraordinar, deţineţi un control total asupra a ceea 
ce aţi investit. Nimeni nu vă poate opri să investiţi din 
ce în ce mai mult în fiecare zi. Nimeni nu vă poate 
împiedica să mergeţi mai departe, să faceţi întotdeauna 
mai multe, fără a vă limita la sarcinile pentru care 
sunteți plătit. 

Atunci când vă dedicați în totalitate deservirii 


clienților — şefului, personalului dvs., oamenilor care 


cumpără sau folosesc produsele şi serviciile dvs. — veţi 
începe să trăiţi sentimentul minunat că aveţi un rol şi un 
scop. Simţiţi că aveţi contribuţia dvs. În lume. Atunci 
când ştiţi că investiţi mai mult decât obţineţi, că aveți o 
contribuție esenţială, vă simţiţi minunat. 

Atunci când contribuiţi trup şi suflet la satisfacerea 
clienților şi îi deserviţi mai bine decât oricine altcineva, 
puteţi avea un control total asupra viitorului. Cariera şi 
viaţa financiară vor fi pe drumul cel bun. 

Cum puteţi aplica această lege imediat. 

Stabilii cu exactitate cine, sunt clienții dvs. Din 
categoria clienţilor face parte orice persoană de care 
depindeți pentru orice lucru pe care îl doriţi în viaţa dvs, 
personală şi profesională. Din categoria clienților fac 
parte toţi cei care depind de dvs, pentru succesul şi 


satisfacția lor. 


Clienţii dvs, interni la locul de muncă sunt şeful, 


colegii, personalul dvs. Aceşti oameni depind de dvs, 


din mai multe puncte de vedere. De ce au nevoie pentru 
a da dovadă de o eficiență maximă? Cum puteți deveni 
mai valoros pentru e1? 

Determinati cei mai importanţi clienți externi, 
oamenii din afara organizaţiei dvs, pe care trebuie să fi 
satisfaceţi dacă doriți să continuaţi să faceţi afaceri cu 
ei. Cine vă sunt cei mai importanţi clienţi, atât clienţii 
de astăzi cât şi clienții de mâine? Ce aţi putea face 
pentru a creşte valoarea serviciului prestat în folosul 
oamenilor care contribuie la supraviețuirea afacerii dvs? 

Cine sunt oamenii din viaţa personală care depind 
de dvs. 

Într-un fel sau altul: familia, prietenii, oamenii din 
comunitatea în care trăiţi? Cum aţi putea să fi deserviți 
mai bine? Ce ați putea face pentru a îmbunătăți şi a 
îmbogăţi viețile lor? 

Oricare ar fi răspunsurile pe care le daţi la aceste 
întrebări, notaţi-le, întocmiţi un plan, apoi acţionaţi. 


Întregul dvs, viitor depinde de acest lucru. 


12. Legea EFORTULUI APLICAT 


Toate realizările semnificative apar în urma unei 
munci susținute. 

Nimic nu vă va aduce mai repede în centrul atenţiei 
superiorilor decât reputaţia de angajat care munceşte din 
greu. Oamenii care se află în poziția de a vă ajuta să 
avansați în carieră vor fi întotdeauna impresionați de 
disponibilitatea dvs, de a munci mai mult decât 
altcineva. 

În studiul său despre americanii prosperi, The 
Millionaire Next Door, dr. Thomas Stanley arată că 
aproape fiecare dintre milionarii intervievaţi a afirmat 
că succesul lui se datorează în cea mai mare măsură 
unei munci susținute. În America, se munceşte patruzeci 
de ore pe săptămână pentru a supravieţui. 

Dacă nu munciți decât patruzeci de ore, tot ce 


câştigaţi este suficient doar pentru a supravieţui. A veți 


ce bea şi ce mânca, însă nu ajungeţi foarte departe şi — 
nu puteţi atinge niciodată nivelul succesului pe care 
sunteţi capabil să îl atingeți. 

Fiecare oră de muncăsuplimentară pe lângă cele 40, 
în interes de serviciu sau în interes personal, dedicată 
îmbunătăţirii cunoştinţelor; şi abilităților, este o 
investiție în succesul şi în viitorul dvs. Puteţi vedea 
unde veţi fi peste trei sau patru ani cu o exactitate 
infailibilă dacă aruncaţi o privire asupra numărului 
săptămânal de ore de muncă pe lângă cele patruzeci. 

Săptămâna de lucru medie atât pentru directori, cât 
şi pentru întreprinzătorii mici din America este de 
aproximativ cincizeci şi opt — cincizeci şi nouă de ore. 
Mulţi oameni de succes muncesc şaptezeci şi optzeci de 
ore pe săptămână în timpul etapelor de formare esențiale 
din cariera lor. 

Primul corolar al Legii Efortului Aplicat este 

Orice succes extraordinar este precedat de o 


perioadă lungă de muncă foarte susţinută într-o 


singură direcţie, către un scop identificat foarte clar. 


Trebuie să vă întrebaţi în permanenţă: Ce încerc să 
fac? Şi cum încerc să fac acest lucru? Nu este suficient 
să munciți din greu sau foarte multe ore. Trebuie să vă 
concentrați asupra sarcinilor şi activităților extrem de 
importante care au ca rezultat realizarea scopurilor 
semnificative. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Cu cât munciţi mai mult, cu atât veţi avea mai 


mult noroc. 


Se pare că abilitatea dvs, de a munci susţinut va 
deschide porţile oportunităţilor şi vă va aduce în ajutor 
tot felul de oameni şi resurse despre care nu aţi crezut că 
vă vor ieşi în cale. Angajamentul dvs. 

de a munci asiduu creează în jur un câmp de 
energie pozitivă care utrage oameni pozitivi şi 


oportunități mai mari în viaţa dvs. 


Cel de-al treilea corolar al Legii Efortului Aplicat 
este 
Pentru a realiza mai mult decât o persoană medie, 


trebuie să munciţi mai mult decât o persoană medie. 


Acesta nu este decât un mod de a reformula faptul 
că avantajele şi beneficiile pe care le obţineţi în viaţă 
sunt mai mari decât: 

investiţiile pe care le faceţi. Şi cu cât investiţi mai 
mult, cu atât veţi obține mai mult. Legea Cauzei şi 
Efectului este absolută. 

Veţi culege în mod invariabil ceea ce semănaţi, iar 
dacă semănaţi mai mult, veţi culege mai mult. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Luaţi chiar astăzi hotărârea de a munci mai mult şi 
mai susținut decât oricine altcineva. Cum aţi putea să vă 
organizaţi viaţa în aşa fel încât să puteţi începe ziua de 


lucru puţin mai devreme, să munciţi mai asiduu şi să 


rămâneţi la serviciu puţin mai târziu? De exemplu, dacă 
începeţi doar cu o oră mai devreme decât ceilalți, dacă 
lucraţi la ora prânzului şi staţi o oră mai târziu, veţi avea 
zilnic trei ore suplimentare de muncă productivă. 

O oră de muncă neîntreruptă, concentrată, va 
echivala cu două sau trei ore de muncă normală, 
întreruptă, din timpul zilei. Productivitatea dvs, se va 
dubla, ca şi valoarea dvs. Dacă veniţi la serviciu mai 
devreme şi rămâneți până mai târziu, veţi evita în plus şi 
traficul de vârf! 

Începeţi astăzi prin a vă organiza zilele şi 
săptămânile în aşa fel încât să investiţi patruzeci şi cinci, 
cincizeci sau chiar şaizeci de ore pe săptămână. Veţi fi 
uimit când veţi vedea cât de uşor este să creaţi acest 
timp suplimentar, şi veţi atrage în curând atenția 
oamenilor care vă pot ajuta să avansați, fără a trebui să 
le spuneţi un singur cuvânt în acest sens. 

Şi mai presus de orice, munciți pe toată durata 


timpului de lucru! Nu vă pierdeţi timpul în discuții 


mărunte cu colegii de serviciu, telefoane în interes 
personal, pauze de cafea interminabile şi pauze de prânz 
prelungite. Atunci când trebuie să munciţi, munciţi cu 
adevărat! Concentraţi-vă asupra muncii dvs. Şi nu 
pierdeţi niciun minut. Când veniţi devreme, începeţi 
imediat să munciţi, fără întârziere. 

Concentraţi-vă asupra rezolvării sarcinilor care 
contează cel mai mult. Evitaţi să pierdeţi timpul cu 
conversații de tot felul. Rezervaţi socializarea pentru 


timpul liber. Şi nu uitaţi, oamenii vă privesc. 


13. Legea SUPRACOMPENSAȚIEI 


Dacă realizaţi mai mult decât sarcinile pentru 
care sunteţi plătit, veţi fi întotdeauna mai bine plătit 


decât sunteţi acum. 


Pentru a fi un mare om de succes, căutaţi în 


permanenţă noi oportunități pentru a depăşi cerinţele 


impuse la locul de muncă. 

Napoleon RIU, poate cel mai renumit cercetător în 
domeniul afacerilor din prima jumătate a secolului 
douăzeci, a ajuns la concluzia că una din cheile pentru 
atingerea succesului extraordinar în America este 
disponibilitatea de a face mai mult decât ţi se cere. 

Datorită acestui principiu, oportunitățile dvs, pentru 
viitor sunt nelimitate. Nu există niciun fel de restricție 
cu privire la lucrurile suplimentare pe care le puteți face 
pentru a conferi o valoare mai mare muncii dvs. Puteţi 
face mai mult decât vi se cere în fiecare zi şi în toate 
modurile posibile. Puteţi căuta în permanenţă 
oportunități pentru a depăşi aşteptările. 

Earl Nightingale a dat următorul sfat: „Dacă vă 
limitați doar la lucrurile pentru care sunteți plătit, nu 
veţi fi plătit niciodată mai bine”. Singurul mod prin care 
puteţi culege mai mult este să semănați mai mult. 
Singurul mod prin care puteţi fi plătit mai bine este să 


conferiți o valoare mai mare muncii dvs, realizând mai 


mult şi obținând rezultate mai bune. 

O tânără care lucra ca secretară pentru o mare 
companie din Florida a participat de curând la un 
seminar de-al meu şi mi-a spus povestea ei. Mi-a 
mărturisit că a ascultat unul dintre programele mele 
audio şi, prin urmare, şi-a stabilit scopul de a-şi creşte 
profitul cu 50 la sută. În sufletul ei, totuşi, nu a crezut 
niciodată cu adevărat că acest lucru e posibil, ținând 
cont de grila de salarizare existentă în cadrul companiei. 

Totuşi, a început să aplice Legea 
Supracompensaţiei. Pentru început, a căutat modalităţi 
prin care să crească valoarea serviciului şi față de şef, 
îndeplinind mai multe sarcini decât cele pentru care era 
plătită. A aplicat legea în tot ceea ce făcea. În timpul 
liber, învăţa lucruri noi. Începea programul puţin mai 
devreme şi stătea până mai târziu. A preluat 
responsabilităţi suplimentare şi s-a descurcat cât se 
poate de bine. 


A observat care sunt sarcinile care nu îi făceau 


plăcere şefului ei şi îi luau foarte mult timp, cum ar fi 
corespondenţa de zi cu zi. 

Într-o zi, a întocmit în locul lui răspunsuri la mai 
multe scrisori, şi i le-a trimis pentru a le corecta. A fost 
pe cât de uimit, pe atât de încântat. A început să fi dea 
cât mai multe sarcini de felul acesta, pe care ea le 
îndeplinea repede şi bine. 

Pe scurt, mi-a mărturisit că anul următor, şeful i-a 
crescut salariul în trei etape, de la 1.500 de dolari pe 
lună la 1.750 de dolari pe lună, apoi la 2000 de dolari şi 
în cele din urmă la 2.250, ceea ce a reprezentat o 
creştere de 50 la sută. Şi i-a oferit aceste creşteri de 
salariu fără ca ea să le fi cerut vreodată! 

În fiecare zi căuta modalităţi noi de a munci mai 
mult şi mai inteligent pentru a-şi servi şeful mai bine. 
Acesta i-a mărit salariul deoarece a recunoscut cât de 
mult a reuşit să-şi crească valoarea serviciilor faţă de el. 

Remarcabil este următorul lucru: a muncit până la 


vârsta de 25 de ani pentru a ajunge la un salariu de 


1.500 de dolari pe lună. În doar şase luni, după ce a 
aplicat aceste principii, şi-a crescut salariul cu cincizeci 
la sută. lar aceste principii pot funcţiona şi pentru dvs. 
Totul depinde de modul în care aplicaţi legile în munca 
de zi cu zi. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la munca dvs. Unde şi în ce mod aţi 
putea munci mai bine, mai inteligent şi mai eficient? Ce 
ați putea transfera altcuiva, simplifica sau elimina în aşa 
fel încât să aveţi mai mult timp pentru a face acele 
câteva lucruri care sunt foarte importante? 

Identificaţi zonele muncii dvs, unde aţi putea face 
mai mult decât vi se cere, decât aşteaptă ceilalți de la 
dvs. 

Unde şi în ce fel aţi putea munci mai susținut, într- 
un mod mai disciplinat, pentru a realiza cât mai multe 
dintre cele mai importante rezultate pe care le puteți 
obţine în meseria dvs? 


Mergeţi la şeful dvs. Şi întrebați-l dacă există 


anumite sarcini pe care le-aţi putea îndeplini în locul lui. 
Căutaţi modalităţi prin care să faceţi viaţa şefului dvs, 
mai uşoară, iar el va găsi modalități prin care să vă facă 


la rândul lui viaţa mai uşoară. 


14. Legea PREGĂTIRII 


Randamentul eficient este precedat de o 


pregătire temeinică. 


O persoană serioasă sau un adevărat profesionist 
din orice domeniu pot fi recunoscute prin faptul că 
acordă mai mult timp pregătirii lor decât ceilalți oameni. 
O persoană neserioasă, care nu e profesionistă, încearcă 
întotdeauna să se „fofileze”. Încearcă să se descurce cu 
o pregătire minimă. Nu îşi dă seama că nivelul său de 
pregătire este observat imediat de cei din jur. 

Un citat din Abraham Lincoln mi-a modelat viaţa şi 


atitudinea de-a lungul existenţei. Când era tânăr şi 


locuia în Springfield, Illinois, acesta a afirmat: „Voi 
studia şi mă voi pregăti, iar într-o zi norocul îmi va 
surâde”. A recunoscut, aşa cum fac majoritatea 
oamenilor, că pregătirea temeinică este cheia viitorului 


său. 


Primul corolar al Legii Pregătirii este 
Faceţi-vă temele; detaliile sunt cele care vă vor 


duce de fiecare dată în vârful ierarhiei. 


Succesele mari sunt deseori determinate de atenţia 
acordată celor mai mărunte detalii. O mică omitere sau 
o inadvertență pot schimba totul. Pentru că orice 
amănunt contează. 

Prietenul meu Joël Weldon a ţinut un discurs foarte 
frumos cu câțiva ani în urmă în faţa Asociaţiei 
Naţionale a oratorilor, intitulat „Elefanții nu muşcă”. 
Mesajul central al acestuia consta în faptul că „ţânţarii” 


din viaţa noastră, adică lucrurile mărunte pe care avem 


tendinţa să le ignorăm, ne creează cele mai multe 
probleme. 

Nimeni nu este muşcat de un elefant, însă suntem în 
permanență muşcaţi de țânțari. Mesajul său a fost 
simplu: Dacă doriți să ajungeţi în vârful ierarhiei în 
domeniul dvs., trebuie să trataţi cu multă atenţie 
lucrurile mărunte deoarece, aşa cum spunea odinioară 
un pastor: „În detalii se ascunde diavolul”. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Pregătirii a fost 
inspirat din afirmaţi a lui Peter Brucker, un guru al 
afacerilor: 

„Acţiunea nechibzuită este cauza fiecărui eşec”. 

A trece la acţiune fără a gândi în profunzime 
detaliile şi consecinţele lor posibile pare a fi cauza 
esențială a majorității eşecurilor suferite în viaţă. 
Reversul acestei afirmaţii ar suna cam aşa: acţiune a 
chibzuită cu atenţie şi planificată în cele mai mici detalii 
este motivul care stă la baza oricărui succes. 


Aceasta nu înseamnă că veţi deveni automat un om 


de succes dacă planificaţi totul în profunzime dinainte. 
Însă înseamnă că veţi eşua întotdeauna dacă nu faceţi 
acest lucru. Multe dintre legile lui Murphy cu privire la 
organizare pot fi rezumate în felul următor: 

„Lucrurile care pot să meargă prost, vor merge 
prost. Însă dintre toate lucrurile care pot merge prost, 
lucrul cel mai grav se întâmplă în cel mai prost moment 
ŞI vă costă cea mai mare cantitate de timp”. 

Primul comentariu cu privire la Legea lui Murphy 
este: „Murphy a fost un optimist”. Nu presupuneți şi nu 
luaţi nimic important drept bun. Dacă un lucru este 
suficient de important pentru a conta, este suficient de 
important pentru a fi supus unei verificări, o dată sau 


chiar de două ori. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 
1. Gândiţi în profunzime cele mai importante 
sarcini şi responsabilități. Gândiţi pe hârtie. Notaţi 


fiecare detaliu al problemei şi revizuiţi însemnările dvs, 


cu atenţie. 

2. Încercaţi să obţineţi informaţii şi opinii de la alte 
persoane înainte de a lua o hotărâre sau de a vă asuma 
un angajament important. Cine altcineva s-a confruntat 
cu o situaţie similară? 

3. Ce perspective noi vă poate oferi această 
persoană? 

Analizaţi faptele problemei — faptele reale, nu cele 
evidente, aparente, presupuse sau logice. Faptele nu 
mint. 

Verificaţi o dată, de două ori. Judecata şi deciziile 
dvs, sunt la fel de bune ca şi calitatea informaţiilor cu 


care trebuie să lucraţi. 
15. Legea EFICIENTEI FORȚATE 
Cu cât trebuie să faceţi mai multe lucruri într-o 


perioadă limitată de timp, cu atât veţi fi forţat să 


lucraţi mai mult pentru rezolvarea celor mai 


importante sarcini. 


Acesta este un alt mod de a afirma că nu există 
niciodată suficient timp pentru a face totul, însă există 
întotdeauna suficient timp pentru a face cele mai 
importante lucruri. 

Cu cât preluaţi mai multe sarcini, cu atât este mai 
mare probabilitatea de a fi obligat să acționaţi cu o 
eficiență maximă. 

Va trebui să gândiţi, să analizai şi să evaluaţi 
sarcinile şi activităţile dvs, cu mai multă atenţie. Veţi fi 
obligat să vă concentrați energia fizică şi mentală 
limitată asupra sarcinilor care sunt cele mai importante 
pentru succesul dvs. 

Primul corolar al Legii Eficienţei Forţate este 

Nu veţi avea niciodată suficient timp pentru a face 


ceva ce trebuie să faceți. 


Cu cât veţi fi mai ocupat şi veţi avea mai mult 


succes, cu atât acest corolar se va aplica mai mult pentru 
dvs. Dacă aveţi foarte mult timp pentru a vă duce la 
capăt sarcinile, înseamnă că sunteți supracalificat şi 
plătit sub nivelul dvs. Şi că vă aflați pe drumul către 
mediocritate şi dezamăgiri. Dacă sunteţi o persoană de 
succes, veţi avea întotdeauna prea multe lucruri de făcut 
şi prea puţin timp la dispoziţie. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Doar suprasolicitându-vă puteţi descoperi cât de 


capabil sunteți. 


Puteţi descoperi cât de mult sunteți capabil să 
realizaţi încercând să realizaţi prea mult. Veţi descoperi 
cât de departe puteți merge dacă mergeţi prea departe. 
Aflaţi care este capacitatea dvs, reală dacă nivelul 
solicitării la care vă supuneţi vă depăşeşte limitele. 

Pentru a fi cu adevărat mulţumit, trebuie să ştiţi că 
munciţi la limita potenţialului. Munca dvs, trebuie să fie 


o adevărată provocare. Trebuie să faceţi ceea ce vă 


place, să vă placă ceea ce faceţi, şi să vă implicaţi trup şi 
suflet în munca prestată. 
Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 
Randamentul dvs, va avea cel mai ridicat potenţial 
doar atunci când vă concentrați asupra unei 
fructificări cât mai eficiente a timpului de care 


dispuneţi. 


Aceasta este cheia către succesul dvs. În viaţa 
privată şi în afaceri. Este elementul central al eficienţei 
personale şi al gestionării timpului. Trebuie să vă 
întrebaţi în permanenţă: Care este cel mai profitabil mod 
de a-mi folosi timpul chiar acum? 

Autoinstruiți-vă să lucraţi exclusiv asupra unei 
singure sarcini care, — la un moment dat, este răspunsul 
la această întrebare. 

Rămâneţi pe calea cea bună şi concentraţi-vă în 
continuare asupra celor mai importante responsabilităţi, 


întrebându-vă în repetate rânduri: Care este cel mai bun 


mod de a-mi valorifica timpul în acest moment? 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Nu uitaţi că nu puteţi face mai multe lucruri în 
acelaşi timp. 

Gândiţi înainte de a începe. Fiţi sigur că sarcina pe 
care trebuie să o îndepliniți reprezintă fructificarea cea 
mai valoroasă a timpului dvs. Amintiţi-vă că orice 
altceva aţi face, în vreme ce sarcina cea mai importantă 
nu este realizată, reprezintă o pierdere de timp. 

Stabiliți cu exactitate care sunt cele mai valoroase 
sarcini pe care le puteţi îndeplini pentru organizaţia dvs. 
Oricare ar fi, hotărâţi-vă să vă concentrați asupra 
rezolvării sarcinilor specifice înaintea celorlalți. 

Unde vă aflați pe grila de salarizare? Ce rezultate 
specifice, palpabile şi măsurabile se aşteaptă de la dvs? 
Și dintre toate rezultatele diferite pe care le puteţi 
obţine, care sunt cele mai importante pentru cariera dvs. 
În acest moment? Oricare ar fi răspunsul dvs., aici 


trebuie să vă concentrați energiile, nu în altă parte. 


16. Legea DECIZIEI 


Fiecare pas mare înainte este precedat de o 


decizie clară şi de un angajament pentru acţiune. 


Toţi oamenii foarte realizaţi dau dovadă de hotărâre 
în modul de gândire şi în acţiuni. Gândesc lucrurile în 
profunzime dinainte şi cu multă atenţie. Hotărăsc cu 
exactitate ceea ce vor şi iau decizii definitive. Apoi 
acţionează pentru a transforma deciziile în realitate. 

În viaţă aţi trăit fără îndoială experienţe în care aţi 
fost nesigur de ceca ce faceţi. Aţi luat-o de la capăt, iar 
ŞI iar, şi v-aţi simțit din ce în ce mai descurajat şi 
confuz. În cele din urmă v-aţi rezolvat dilema, luând o 
decizie clară, într-un fel sau altul. Privind înapoi, veți 
descoperi probabil că acea decizie a reprezentat punctul 
de cotitură pentru dvs. În situaţia dată, sau poate chiar în 


viața dvs. 


Tot restul derivă din această decizie. 

Capacitatea de a lua decizii bune este probabil una 
dintre cele mai importante abilități ale unei persoane de 
succes. În studiile care comparau carierele managerilor 
promovați rapid cu cele ale managerilor ale căror 
promovări erau amânate, cercetătorii au descoperit că, 
în realitate, comportamentul distinctiv al directorilor 
promovați rapid constă în hotărârea de care dau dovadă 
în tot ceea ce fac. 

Descoperirea interesantă la care s-a ajuns în urma 
acestor studii a constat în faptul că ambele grupuri de 
manageri primeau teste scrise cu probleme ipotetice, 
dând dovadă de aceeaşi acuratețe în ceea ce priveşte 
deciziile scrise. În practică însă, managerii de succes 
erau dispuşi să ia decizii reale şi să acționeze imediat, în 
timp ce celorlalți manageri le era frică să ia decizii, 
pentru a nu face o greşeală. 

Dezvoltarea aptitudini de a lua decizii poate fi 


factorul esenţial care vă permite să deveniți stăpân pe o 


situaţie şi să urmaţi drumul cel bun în cariera dvs. Am 
discutat cu nenumărați oameni ale căror vieţi s-au 
schimbat în bine la un anumit moment. În aproape 
fiecare caz, mi-au spus că schimbarea a apărut atunci 
când s-au hotărât în cele din urmă să „ia lucrurile în 
serios”. S-au hotărât să nu mai stea în expectativă. S-au 
hotărât să ia o hotărâre clară şi să urmeze trup şi suflet o 
direcție specifică de acţiune. Cei mai realizaţi oameni 
nu sunt neapărat cei care iau deciziile corecte, ci sunt 
cei care iau deciziile în mod corect. Acceptă reacțiile şi 
se autocorectează. Acceptă informaţii noi şi se schimbă 
dacă este cazul. Însă sunt în permanență hotărâți, merg 
înainte, nu dau niciodată dovadă de slăbiciune, nu sunt 
ezitanți în atitudinile lor şi în modul de abordare a vieţii. 

Primul corolar al Legii Deciziei este: 

Acţionaţi cu curaj şi forţe invizibile vor veni în 
ajutorul dvs. 

Atunci când faceţi faţă unei situații cu curaj şi 


mergeţi hotărât înainte, o serie de forţe nevăzute, multe 


dintre ele fiind explicate de legile din această carte, vă 
ajută să vă realizaţi obiectivele. 

Dorinţa de a acţiona şi de a nu mai amâna, de a nu 
mai lăsa totul de pe o zi pe alta, pare a atrage forţe 
universale în ajutorul dvs. 

Următorul corolar este inspirat de minunata carte 
apărută în 1935, Wake Up and Live, scrisă de Dorothea 
Brande. Autoarea povesteşte despre descoperirea care a 
schimbat nu numai viaţa sa, dar şi viaţa a mii de alţi 
oameni care au aflat despre acest corolar din 
discursurile sale publice. 

Cel de-al doilea corolar al legii deciziei este 
formula succesului: 

Acţionaţi ca şi cum ar fi imposibil să daţi greş, şi 
veţi reuşi. 

Acesta este unul dintre cele mai puternice principii 
ale succesului. Când vă imaginați că succesul va fi 
garantat doar trecând la acţiune, şi acţionaţi în baza 


acestei premise, o serie întreagă de forţe începe să vă 


susțină şi să vă propulseze înainte către îndeplinirea 
dorințelor dvs. Atunci când sunteţi ezitant dintr-un 
motiv sau altul, acţionaţi ca şi cum ar fi imposibil să dați 
greş, şi mergeţi înainte. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Deciziei este 
inspirat din celebra reclamă la produsele Nike care are 


p? 


următorul mesaj: „Just de it!” Treceți la acțiune). 

Aceste trei cuvinte rezumă perfect una dintre cele 
mai mărețe formule ale succesului. Stabiliți-vă 
obiectivele,  întocmiţi-vă planurile,  organizaţi-vă 
prioritățile, imaginaţi-vă că este imposibil să dați greş, şi 
„Just de it!” 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

1. Delimitaţi zonele din viaţa dvs. Şi lucraţi acolo 
unde trebuie să luaţi decizii clare. Hotărâţi-vă să treceţi 
la acţiune într-un fel sau altul. Acceptaţi sau renunţați. 
Nu uitaţi că a lua o decizie, oricare ar fi aceasta, este 
mult mai bine decât a refuza să luaţi o decizie. 


După cum spunea Shakespeare în Hamlet „.... 


Fierul să-l ridici asupra mării de griji — şi să le curmi”. 
2. Fiţi hotărât. Acţionaţi! Riscaţi! Acţionaţi cu 
curaj, şi forţe nevăzute vă vor veni în ajutor. Acţionaţi 


chiar acum. 


17. Legea CREATIVITĂȚII 


Orice evoluţie este declanșată de o idee din 


mintea unei singure persoane. 


Ideile dvs., mai mult decât orice, sunt cele care vă 
permit să rezolvaţi problemele, să depăşiţi obstacolele şi 
să vă realizați obiectivele. Ideile sunt cheia viitorului 
dvs. Nu este posibil să realizați nimic de valoare decât 
în măsura în care aveţi un mod de gândire creativ şi 
faceţi ceva nou şi diferit de ceea ce aţi făcut în trecut. 
Nu este nevoie decât de o mică inovaţie pentru a pune 
bazele unei averi şi pentru a vă îndrepta către un succes 


nemaipomenit. 


Primul corolar este acestei legi este 
Abilitatea dvs, de a genera idei constructive, în 


orice scop şi în orice sens, este nelimitată. 


Prin urmare, şi potențialul dvs, este nelimitat. 

Ideile sunt un mijloc de transport, un vehicul pe 
care îl puteţi folosi pentru a vă deplasa oriunde doriţi. 
Sarcina dvs, este să generați cât mai multe idei, să le 
evaluaţi cu atenţie în raport cu obiectivele actuale, şi să 
acționaţi în acest sens. Cu cât aveţi mai multe idei, cu 
atât calitatea ideilor pe care le puteți folosi va fi mai 
bună. 

Nu există aproape niciun obstacol în viaţă pe care 
să nu îl puteți depăşi prin puterea minţii, prin puterea de 
concentrare, prin puterea ideilor. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este inspirat 
din cuvintele lui Napoleon Hill: 

Mintea umană poate realiza tot ceea ce concepe şi 


îşi doreşte. 


Mintea dvs, este construită în aşa fel încât nu puteţi 
avea, pe de o parte, o idee, fără a avea, pe de altă parte, 
posibilitatea de a o materializa. Existenta unei idei în 
conştientul dvs. Înseamnă că aveţi înăuntrul şi în jur 
posibilitatea de a o transforma în realitate. 

Singura întrebare la care trebuie să răspundeţi este: 
Cât de mult vă doriţi să transformați ideea în realitate? 

Cel de-al treilea corolar al creativităţii este inspirat 
de cuvintele lui Napoleon Bonaparte: 

Imaginaţia guvernează lumea. 

Tot ceea ce vedeţi în jurul dvs, este rezultatul a ceea 
ce inițial a fost o idee în mintea unei singure persoane. 
Lumea în care trăim şi care e construită de oameni este 
rezultatul gândirii devenite realitate. 

Cel de-al patrulea corolar al acestei legi este 
inspirat din cuvintele lui Albert Einstein: 

Imaginaţia este mai importantă decât realitatea. 

În viaţa dvs. Şi în viaţa celorlalţi oameni au existat 


foarte multe situaţii în care realitatea arată un lucru, iar 


ideile şi abilitatea dvs. 

creatoare v-au permis să faceţi ceva cu totul diferit. 

O idee sau o percepţie într-un moment cheie poate 
genera un moment decisiv în viața dvs. Toate 
schimbările majore în viaţa şi destinul oamenilor încep 
cu o idee care le permite să vadă lucrurile diferit şi să 
întreprindă o acţiune care nu ar fi fost întreprinsă în 
absenţa acelei idei. 

Oriunde v-aţi afla, orice aţi face, oricare ar fi 
situația dvs., sunteți înzestrat cu o capacitate creatoare, 
rezolva probleme şi de a realiza orice obiectiv. Nu 
există nicio limită pentru ceea ce puteți realiza, cu 
excepţia limitelor existente în imaginaţia dvs. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Practicați metoda „„Mindstorming” de generare a 
ideilor pentru rezolvarea oricărei probleme sau 
realizarea oricărui scop. Majoritatea oamenilor au 


devenit bogați şi de succes aplicând această metodă a 


gândirii creatoare mai mult decât oricare alta. lată cum 
funcţionează. 

Alegeţi un obiectiv sau o problemă şi notaţi-le sub 
forma unei întrebări, în partea de sus a foii. Apoi treceţi 
în scris douăzeci de răspunsuri la întrebare, la timpul 
prezent, ca şi cum activităţile respective ar fi în curs de 
realizare. 

O întrebare posibilă ar putea fi: „Ce aş putea face 
pentru „a-mi dubla venitul în următorii doi sau trei ani?” 
Aţi putea răspunde: „Vin la serviciu cu o oră mai 
devreme în fiecare zi şi îmi planific ziua dinainte”. 
Autodisciplinaţi-vă pentru a da cel puţin douăzeci de 
răspunsuri în acest mod, sau chiar mai multe, dacă e 
posibil. 

Selectaţi cel puţin o idee sau un răspuns din lista 
dvs. Şi  întreprindeți imediat ceva în vederea 
materializării acesteia. 

Trecând la acţiune, aveţi idei întreaga zi şi sunteţi 


creativ. 


Cu cât practicaţi mai mult acest exerciţiu, cu atât 
ideile dvs. 

vor fi mai multe şi mai bune. Veţi activa o parte 
mai mare a creierului dvs. Vă veţi creşte nivelul de 
inteligenţă. 

Practicaţi acest exerciţiu în fiecare zi, timp de o 
săptămână, încă de dimineaţă, pentru orice problemă 
sau pentru orice scop care este important pentru dvs. În 
acel moment. Atunci când puneţi întrebările corecte şi 
apoi notați răspunsurile, veţi fi uimit de calitatea şi 
cantitatea ideilor care sunt rezultatul imaginaţiei dvs. 

18. Legea FLEXIBILITĂŢII 

Cea mai bună cale de realizare a succesului este să 
dați dovadă de flexibilitate şi să ştiţi cu exactitate care 
este obiectivul dvs. 

Aceasta este una dintre cele mai importante 
descoperiri făcute de oamenii realizaţi. Atunci când 
stabiliţi un obiectiv foarte precis pentru dvs. Şi întocmiţi 


un plan, aveţi o idee destul de clară despre ceea ce 


trebuie să faceţi pentru a obține orice doriți. Totuşi, se 
pot schimba o mie de lucruri, iar fiecare dintre acestea 
poate aduce schimbări în planurile dvs. Oamenii cei mai 
optimişti şi creativi sunt deschişi şi flexibili în faţa 
schimbărilor inevitabile şi permanente pe care trebuie, 
să le facă pe măsură ce se îndreaptă către realizarea 
obiectivelor. 

Primul corolar al Legii Flexibilităţii este 

Trăirea continuă a experienţelor întâmpinării 
rezistentei şi frustrării este deseori o indicație a 


faptului că nu faceţi lucrul adecvat. 


Ori de câte ori simţiţi că vă daţi prea mult silinţa şi 
obţineţi prea puţine rezultate, fiți pregătit să vă retrageți 
şi să vă reexaminaţi planul. Fiţi convins că obiectivul 
pentru realizarea căruia munciţi este obiectivul pe care îl 
doriți. Luaţi în considerare posibilitatea ca strategia pe 
care aţi ales-o să fie greşită pentru această situaţie. 


Fiți pregătit să gândiţi din nou această abordare şi 


să o schimbaţi. 

Şi, mai ales, nu mai puneţi eul pe primul plan. Fiţi 
mai preocupat de ceea ce e corect să faceţi, nu de cine 
are dreptate. 

Construiţi-vă o structură mentală asemănătoare cu 
aceea a unui programator. Atunci când acesta concepe 
un program informatic, ştie că acest program va avea 
foarte multe defecte când îl va termina. Niciun program 
informatic nu funcţionează perfect atunci când este rulat 
pentru prima dată. Totuşi, programatorul acceptă acest 
lucru ca o realitate, iar apoi începe să refacă programul, 
pas cu pas, pentru a îndepărta defectele. Atunci când va 
termina această operaţie, programul va funcționa 
perfect. 

În acelaşi mod, ori de câte ori planurile dvs, nu par 
a fi productive, în loc să vă daţi silinţa din ce în ce mai 
mult, opriți-vă şi reevaluați situaţia. A veţi în vedere 
posibilitatea că s-ar putea să vă înşelaţi în ceea ce 


priveşte cursul de acţiune pe care îl urmaţi în prezent. 


Revizuiţi-vă planurile în permanenţă până când vor fi 
ireproşabile şi vă vor permite să progresați fără 
probleme, fără nelinişti şi frustrări. 
Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 
Libertatea dvs. În viaţă este dată de numărul 


opțiunilor bine elaborate pe care le aveţi la dispoziţie. 


Libertatea şi fericirea vă sunt determinate în mare 
cazul în care prima opţiune a dvs, nu funcționează. Cu 
cât opțiunile şi alternativele dvs, sunt mai bine 


elaborate, cu atât aveţi mai multă libertate. 


Dacă o direcţie de acţiune nu evoluează conform 
aşteptărilor dvs., veţi fi complet pregătit să vă îndreptați 
către altceva. 

Simplul exercițiu de elaborare a unor alternative vă 
permite să gândiţi mai clar. Cu cât aveţi mai multe 


opţiuni, cu atât sunteţi mai liber şi mai flexibil. Cu cât 


aveţi mai multe opţiuni, cu atât e mai probabil ca una 
dintre ele să funcționeze şi să vă permită să vă realizați 
obiectivul. 
Cel de-al treilea corolar al Legii Flexibilităţii este 
Criza este de fapt o schimbare pe cale de a se 


produce. 


Ori de câte ori vă confruntaţi cu o criză sau un 
obstacol de orice fel, opriți-vă pentru un moment şi 
întrebaţi-vă: Ce schimbare e pe cale să aibă loc? Care 
este mesajul pe care îl ascunde această criză? 

E posibil să vă confruntaţi cu o criză în munca dvs., 
în relaţiile personale, în ceea ce priveşte sănătatea sau 
afacerile dvs. În aproape fiecare caz, o criză este o 
indicație a faptului că ceva nu merge bine şi că, în cazul 
în care urmaţi acelaşi curs de acţiune, veţi înrăutăți şi 
mai mult lucrurile. Ce schimbare e pe punctul să se 
producă în viaţa dvs, chiar în acest moment? 


Cel de-al patrulea corolar al Legii Flexibilităţii 


este 


Supoziţiile false stau la baza fiecărui eşec. 


Aproape fiecare eşec pe care îl suferiți este 
rezultatul unei supoziţii incorecte pe care aţi făcut-o şi 
ați acceptat-o necondiţionat. 

Este util să clarificați şi să puneţi sub semnul 
îndoielii supoziţiile dvs., în special atunci când lucrurile 
nu merg bine aşa cum v-aţi aşteptat. 

Care sunt supoziţiile dvs? Care sunt supoziţule dvs, 
explicite, cele de care sunteţi pe deplin conştient? Care 
sunt supoziţiile dvs, implicite, supoziţiile inconştiente 
pe care aţi putea să le acceptaţi necondiţionat? 

Dacă cele mai valoroase supoziţiile ale dvs. s-ar 
dovedi însă a fi greşite? Ce schimbări ar trebui să faceţi? 
Cum aţi schimba cursul dvs, de acţiune dacă ceva ce ați 
presupus că ar fi adevărat s-a dovedit a nu fi deloc 
astfel? 


Ori de câte ori luaţi deciziile corecte şi vă realizaţi 


obiectivele conform planurilor se întâmplă datorită 
faptului că supoziţiile pe care le aveaţi s-au dovedit a fi 
în conformitate cu situaţia reală. 

Ori de câte ori suferiţi un eşec, vă confruntaţi cu tot 
felul de obstacole sau întâmpinați rezistenţă, înseamnă 
că e ceva în neregulă în ceea ce priveşte premisele şi 
supoziţiile dvs, de bază. 

Mulți oameni dau faliment imediat după ce îşi 
deschid propria afacere, deoarece presupun că există o 
piaţă suficient de largă pentru produsele sau serviciile 
pe care propun să le ofere. Presupun că potențialu 
clienţi vor renunţa la actualii furnizori în favoarea lor 
pentru simplul motiv că se află pe piață. Câteodată 
presupun că au talentele, aptitudinile şi abilităţile 
necesare pentru a furniza produsul sau serviciul la un 
preţ competitiv şi a obține totuşi un profit. E posibil ca 
niciuna dintre aceste supoziţii să nu fie corectă. 

Şi chiar dacă numai una dintre ele este falsă, ea 


poate duce la ruină financiară. 


Disponibilitatea dvs, de a pune sub semnul 
întrebării supozițiile, de a le verifica veridicitatea 
comparativ cu situația reală, împreună cu 
disponibilitatea de a accepta posibilitatea de a vă fi 
înşelat, iată tipul de atitudine care vă va conduce 
imediat către realizări extraordinare. Flexibilitatea este 
probabil cea mai importantă calitate pe care trebuie să o 
aveți pentru a reuşi în afaceri, în economia noastră aflată 
într-o schimbare rapidă. Acesta este semnul distinctiv al 
unei minți superioare. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Identificați cele mai valoroase supoziţii ale dvs. În 
cele mai importante domenii din viața personală şi 
profesională. Dacă sunt greşite? Ce altceva ați face 
diferit față de ceea ce faceți astăzi? Care vă sunt 
opțiunile? 

Enumeraţi cele mai rele cinci lucruri care vi s-ar 
putea întâmpla în viața personală sau în afaceri anul 


următor. Ce ați face dacă unul sau mai multe dintre 


aceste lucruri s-ar întâmpla cu adevărat? Întocmiţi o 
listă a opţiunilor existente pentru fiecare situație de 
urgenţă şi gândiţi-vă la cursurile alternative de acţiune 
pentru cele mai importante situaţii cu care vă confruntaţi 


astăzi. 


19. Legea STĂRUINȚEI 


Capacitatea dvs, de a merge mai departe în ciuda 
obstacolelor şi dezamăgirilor este măsura încrederii în 


sine şi a abilității de a reuşi. 


Stăruinţa este calitatea de fier pentru realizarea 
succesului. Cel mai important bun pe care îl deţineţi — 
singura calitate care vă separă de toate celelalte lucruri — 
este capacitatea de a stărui mai mult decât oricine 
altcineva. 

Primul corolar al Legii Stăruinţei este 


Perseverenţa este auto-disciplina în acţiune. 


Atunci când stăruiți în faţa obstacolelor inevitabile, 
întârzierilor, dezamăgirilor şi înfrângerilor temporare pe 
care le suferiţi în viaţă vă demonstraţi dvs. Şi celor din 
Jur că aveţi capacitatea de autodisciplină şi stăpânire de 
sine — absolut indispensabilă pentru realizarea oricărui 
mare succes. 

Winston Churchill a rezumat cea mai importantă 
lecţie din viaţa sa în cel de-al doilea corolar al Legii 
Stăruinţei afirmând: 

„Nu renunţaţi niciodată, absolut niciodată”. 

Churchill a considerat şi a dovedit în repetate 
rânduri de-a lungul vieţii sale că tenacitatea de bulldog 
în faţa a tot ceea ce părea a fi o înfrângere copleșitoare 
era deseori calitatea esenţială care transforma acea 
înfrângere în victorie. Churchill este considerat probabil 
cel mai mare politician al secolului douăzeci datorită 
disponibilităţii sale de a suferi fără a se plânge şi de a 


rezista cu încrâncenare în mijlocul a ceea ce părea a fi o 


înfrângere sau un eşec. 

Atunci când urmăriți realizarea obiectivelor şi 
planurilor cu o hotărâre şi o stăruință de neclintit, 
descoperiți în cele din urmă că nimic pe lume nu vă 
poate opri. Veţi deveni o forță irezistibilă a naturii. 
Obiectivele dvs, vor deveni realitate. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Întocmiţi o listă cu problemele şi provocările cu 
care vă confruntaţi în prezent. În ce domenii vă simţiţi 
descurajat şi ezitant? În ce domenii trebuie să stăruiţi 
mai mult decât în prezent? Amintiţi-vă în permanenţă că 
„Eşecul nu este o opţiune!” 

Hotărâţi-vă dinainte că, orice s-ar întâmpla, nu veți 
renunţa niciodată. Amintiţi-vă că dacă vă îndreptaţi cu 
încredere în direcţia visurilor dvs., şi vă hotărâți dinainte 
să nu renunţaţi niciodată, veţi deveni în cele din urmă cu 
adevărat un om de succes. 

Nimeni în afară de dvs, nu vă poate opri. Nu mai 


întârziaţi niciun moment! 


Rezumat 

Succesul nu este un accident. Succesul este 
rezultatul clar al unei acțiuni continue şi repetate de 
urmărire neobosită a obiectivelor, conform legilor 
universale. 

Dacă doar unul sau doi oameni ar fi aplicat aceste 
principii creme şi ar fi realizat succese mari, aţi putea 
considera experienţele lor pur noroc sau coincidenţă. 
Însă dacă sute de mii şi chiar milioane de bărbaţi şi 
femei au început de la nimic şi şi-au construit o viaţă 
minunată prin simpla armonizare a comportamentului 
lor cu aceste legi, n-ar fi o idee nemaipomenită să faceţi 
ŞI dvs, acelaşi lucru? 

Oamenii de succes nu sunt neapărat mai deştepţi 
sau mai buni decât alţii. Pur şi simplu au descoperit 
principiile de bază ale succesului şi au început să le 
aplice înaintea altora. Acum puteţi recupera, chiar mai 


repede decât aţi crezut că ar fi posibil. Atunci când veți 


începe să practicaţi aceste legi în fiecare zi, în tot ceea 
ce faceţi, veţi începe şi să faceţi progrese mai repede şi 
mai uşor decât înainte. 

Nu există niciun fel de limite cu excepţia celor pe 


care vi le impunețţi prin propriul mod de gândire. 


Legile Afacerilor 


Preşedintele Calvin Coolidge a afirmat odată: 
„Afacerea Americii o reprezintă afacerile”. Majoritatea 
oportunităţilor de a avea realizări mari în viaţă apar dacă 
deţineţi sau lucraţi pentru o companie privată. Cu cât 
veţi învăţa mai repede legile afacerilor şi vă veţi 
armoniza mai curând activitățile cu ele, cu atât veți fi 
plătit mai mult şi veţi fi promovat mai repede. 

Astăzi, în Statele Unite, există peste 23 de milioane 
de companii private. Între 600.000 şi 1.000.000 de 
companii noi sunt înfiinţate în fiecare an, pe lângă sutele 


de mii de societăți individuale şi de persoane 


neînregistrate. Companiile au orice dimensiune şi 
structură, de la un singur individ care lucrează la masa 
de bucătărie până la cea mai mare corporație 
multinațională în care lucrează sute de mii de oameni. 

Sistemul nostru de afaceri face parte din modul 
nostru de viaţă. 

Capacitatea de a înţelege cum funcţionează acest 
sistem uluitor este esențială pentru a realiza tot ceea ce 
este posibil pentru dvs. 

În societatea noastră. Aceste cunoştinţe vă pot ajuta 
să aveţi mai mult succes decât oamenii care nu acordă 
suficient timp pentru a le dobândi. 

Ritmul schimbăru în domeniul afacerilor este astăzi 
incredibil, am putea spune chiar că devine din ce în ce 
mai rapid. Companiile apar de niciunde, se dezvoltă 
rapid, sunt cotate la bursă la valori de miliarde de dolari, 
apoi dau faliment sau sunt preluate de alte companii — 
toate acestea întâmplându-se în câţiva ani. Nu am mai 


asistat niciodată la aşa ceva. Acest incredibil ritm al 


schimbării este un fapt inevitabil al afacerilor din ziua 


de astăzi. 


În fiecare an, 100 de companii sunt incluse sau 
excluse de pe lista celor mai mari 500 de companii din 
America. Multe alte corporatii-gigant sunt desfiinţate, 
supuse unor fuziuni, cumpărate sau îşi schimbă 
domeniul de afaceri. Pretutindeni asistăm la fuziuni 
imense sau  megafuziuni care transformă lumea 
afacerilor şi afectează vieţile a milioane de oameni. 

Atunci când cele mai mari şi puternice companii 
din ţară sunt afectate de o asemenea instabilitate, ne 
putem imagina cu ce se confruntă milioane de companii 
MICI. 

80 la sută dintre companiile tinere îşi închid porţile 
sau dispar într-un interval de doi ani după ce apar, iar în 
fiecare an multe companii mari dau faliment şi sunt 
preluate de alte companii. 


In acelaşi timp, mii de companii noi reuşesc şi 


multe companii mari se dezvoltă în ritmuri uimitoare, în 
ciuda dimensiunilor lor. 

Existenţa unui asemenea ritm al schimbării arată că 
nenumărate oportunităţi se deschid unei părți creatoare 
destul de mici, singura care cunoaşte legile succesului în 
afaceri. Prin aplicarea acestor legi şi principii, vă 
amplificați capacitatea, de a avea o contribuţie 
semnificativă pentru organizaţia dvs. Viaţa şi cariera 
dvs, vor fi aduse pe drumul cel bun. Veţi face în doi ani 
mai multe progrese decât reuşesc alți oameni să facă în 
întreaga lor carieră. 

Am început să învăţ aceste principii cu mulţi ani în 
urmă. 

Mi-am început cariera K1 afaceri vânzând săpun 
pentru reţeaua locală a YMCA (n.t.: The Young Men's 
Christian Association — Asociaţia Creştină a 
Tineretului), la vârsta de zece ani. Ulterior am început 
să vând ziare, echipamente de tuns iarba şi brazi de 


Crăciun. Am lucrat într-un magazin universal ca 


responsabil de raion. Apoi am făcut vânzări la domiciliu 
în domeniul produselor de birotică şi ulterior m-am 
implicat în afaceri cu fonduri mutuale, proprietăți 
imobiliare, automobile, servicii publici tare, de instruire 
şi consultanță. De-a lungul a peste douăzeci şi cinci de 
ani, am lucrat pentru douăzeci şi două de organizații de 
diferite dimensiuni, în domeniul vânzărilor şi 
conducerii. Am trăit succese extraordinare, dar şi 
eşecuri spectaculoase. 

Când aveam treizeci şi unu de ani, deşi nu reuşisem 
să termin liceul, am aplicat pentru un program de studii 
Executive MBA la o mare universitate, la care am fost 
acceptat în principal datorită experienţelor mele de 
viaţă. Pe perioada a trei ani şi a doua semestre complete, 
am studiat din greu şi am absolvit toate nivelurile de 
cursuri de afaceri şi de managementul afacerilor. La 
absolvirea programului, aveam foarte multe cunoştinţe 
teoretice şi o dorintă imensă de a aplica unele dintre 


aceste idei în lumea reală. 


Apoi s-a ivit una dintre cele mai fericite oportunităţi 
din viaţa mea. Am fost invitat să lucrez ca şi consultant 
personal pentru preşedintele unei companii conglomerat 
cu o cifră de afaceri de 500 de milioane de dolari. 
Aplicând câteva dintre legile şi principiile incluse în 
acest capitol, am produs, am gestionat şi am administrat 
zece milioane de dolari din vânzare a diferi lor produse 
ŞI servicii. Şi, în fiecare etapă a acestei faze a carierei 
mele în afaceri, preşedintele companiei m-a îndrumat, 
oferindu-mi sfaturi şi percepții noi care mi-au permis să 
devin unul dintre cei mai bogaţi şi respectaţi oameni din 
țară. 

Trei ani mai târziu, am fost angajat ca director de 
exploatare al unei companii cu o cifră de afaceri de 265 
de milioane de dolari. Aici mi s-a oferit un salariu triplu 
plus acţiuni. În noua funcţie, am aplicat multe dintre 
legile pe care le-am învăţat atunci când am lucrat pentru 
preşedintele companiei conglomerat. Prin urmare, am 


fost capabil să schimb în totalitate organizarea, direcția 


şi personalul companiei într-un interval de şase luni. 

În timpul acestui proces de reorganizare, am învăţat 
un principiu vital al afacerilor: Orice schimbare rapidă 
într-o companie scindează structura de conducere 
existentă, iar oamenii se luptă din răsputeri să îşi 
păstreze situaţiile şi poziţiile avantajoase, chiar în 
detrimentul organizaţiei. Indiferent de ceea ce spun sau 
recomandă, oamenilor nu le place să se schimbe sau să 
îşi schimbe agenţii. Am devenit victima unui complot 
intern şi nu după mult timp m-am trezit înapoi pe stradă, 
căutându-mi o altă slujbă. 

De-a lungul anilor, am văzut multe tipuri de 
companii, de la cele mai bune până la cele mai ridicole. 
Am lucrat cu aproape toate tipurile de oameni de 
afaceri, de la cei mai realizaţi şi pricepuţi până la cei 
mai inconştienţi şi idealişti. Am citit sute de cărți şi mii 
de articole despre diferite aspecte ale afacerilor şi 
managementului afacerilor, şi totuşi continuu să cred că 


nu am reuşit încă să pătrund în profunzimea domeniului. 


Cu toate acestea, am elaborat câteva instrucții care 
mi-au fost utile în construirea propriilor afaceri de 
succes. De asemenea, am fost capabil să ajut mulți 
clienți să-şi îmbunătăţească în mod semnificativ ratele 
de creştere, cotele de piaţă şi profitabilitatea. 

Multe dintre aceste legi se aplică pentru aproape 
orice tip de afacere. Practicarea uneia dintre aceste legi 
acolo unde probabil nu aţi putut face acest lucru în 
trecut poate fi elementul cheie către succesul pe termen 
lung. Aceste legi sunt testate, practice, simple şi 
eficiente. Ca şi în cazul folosirii unui covor rulant, cu 
cât le aplicaţi mai des, cu atât veţi obține rezultate mai 


bune. 


20. Legea SCOPULUI 


Scopul unei companii este să creeze şi să păstreze 


clienții. 


Mulți oameni consideră că scopul unei afaceri este 


să obțină profit. Totuşi, în timp ce acesta ar putea fi 
scopul unei persoane care începe sau investeşte într-o 
afacere, o companie este o entitate separată care are un 
scop al său. De fapt, o modalitate bună de evaluare a 
scopului unei companii este să vă imaginaţi că cei care 
dețin compania trebuie să apară în fiecare an în faţa unui 
tribunal şi să-şi justifice dorinţa de a obţine permisiunea 
să-şi continue afacerile. Veţi vedea imediat că 
„obținerea profitului” nu ar fi un motiv suficient pentru 
a justifica existenţa companiei în continuare. 

Primul corolar al Legii Scopului este 

Profiturile sunt măsura modului în care compania 


îşi îndeplineşte scopul. 


Puteţi spune că principalul scop al unei companii 
este crearea clienților prin simpla observare a faptului că 
marea parte a timpului şi atenţiei celor mai importanţi 
oameni dintr-o companie de succes este concentrată 


asupra creării şi menţinerii clienților. Nivelul, vânzărilor 


şi profitabilitatea pe care le înregistrează o companie 
sunt rezultatul măsurii modului în care compania, 
precum şi toţi cei din organizație, contribuie la 
realizarea scopului respectiv. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Scopului este: 

Profiturile sunt costul necesar pentru a face afaceri, 
costul viitorului — J) 

Mulţi oameni sunt confuzi în ceea ce priveşte rolul 
profitului. 

Unii dintre aceştia consideră că profitul, sau chiar 
urmărirea obținerii profitului, este asociat într-o 
oarecare măsură cu „lăcomia”. 

Adevărul este că profiturile sunt bune. Din profit se 
plăteşte totul. 

Din profit se plătesc salariile, impozitele, 
investiţiile în produse şi echipamente noi, în cercetare şi 
dezvoltare, şi în toate lucrurile constructive pe care o 
companie le poate face atunci când îşi serveşte bine 


clienții. 


Opusul profitului este pierderea. Pierderile 
generează reducerea activității economice, a locurilor de 
muncă şi, deseori, prăbuşirea companiei. Când se 
înregistrează în permanență pierderi într-o companie, 
oamenii care lucrează aici nu au niciun viitor. Oricine se 
opune înregistrării profiturilor se opune viitorului 
oamenilor care depind de companie pentru a-şi câştiga 
existenţa. Aceşti oameni nu pot avea un viitor acolo 
unde nu se înregistrează profirori... 

Unii oameni consideră că profiturile sunt prea 
ridicate. Totuşi, timp de peste 80 de ani, între 1920 şi 
2000, cele mai mari companii din America au avut 
profituri medii anuale, după plata tuturor impozitelor, de 
5 la sută pe an. Din totalul de cheltuieli ale companiilor, 
mai puţin cheltuielile pentru materia primă pentru 
producție sau pentru mărfurile care urmează a fi 
revândute, aproape 85 la sută din cheltuieli le reprezintă 
salariile şi primele. 


Dacă o ţară sau o regiune dintr-o ţară are foarte 


multe companii profitabile, înseamnă că are şi foarte 
multe locuri de muncă bine plătite şi oportunităţi foarte 
mari pentru oamenii care dețin aceste locuri de muncă. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Căutaţi oportunităţi pentru a face în aşa fel încât 
compania dvs, să aibă cât mai mult succes. Capacitatea 
dvs, de a influența profitabilitatea companiei este 
factorul esențial al succesului pe termen lung. Cunoaşte- 
ți preţul şi structura profitului în compania dvs? Care 
sunt cele profitabile produse? Care sunt cei mai 
profitabili clienți? Unde aveţi o influenţă asupra 
modului în care se aduc bani în compania dvs? 

Identificaţi zonele în care puteţi contribui la crearea 
şi păstrarea clienţilor noi. Căutați oportunități de 
dezvoltare şi promovare a unor servicii şi produse noi. 
Căutaţi moduri prin care să creşte-ţi gradul de fidelitate 
al clienților existenți. 

Faceţi în fiecare zi ceva pentru a creşte capacitatea 


companiei dvs, de a crea clienţi noi şi de a păstra clienţii 


existenţi. 


21. Legea COMPANIEI 
O companie comercială este un grup de oameni 
adunat în scopul de a crea clienţi noi şi de a păstra 


clien îi existenți. 


o companie comercială începe să se formeze atunci 
când sarcinile care trebuie îndeplinite pentru crearea şi 
satisfacerea clienţilor devin prea mari pentru o singură 
persoană. Cei care pun bazele organizaţiei trebuie să se 
specializeze şi să se concentreze asupra activităților 
esenţiale pe care numai ei le pot îndeplini şi să transfere 
în sarcina altora activităţile care pot fi făcute şi de 
altcineva. Atunci se creează noi locuri de muncă şi se 
desfăşoară activități noi. Compania îşi extinde 
capacitatea de a-şi servi clienţii. 

Acest proces de dezvoltare are loc atâta timp cât 


creşterea numărului de angajaţi determină creşterea 


numărului de clienți care sunt serviţi de către companie. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Deterrninaţi responsabilitatea dvs, de bază în 
domeniul producţiei, definită prin modul în care 
contribuiţi la dezvoltarea capacităţii companiei de a-şi 
servi clienţii. 

Identificați modul în care activitatea dvs, se 
schimbă în cadrul organizaţiei. Determinati schimbările 
pe care va trebui să le faceți în ceea ce priveşte 
cunoştinţele, abilităţile şi activităţile dvs, pentru a 
continua să aveţi un rol util, dacă nu chiar indispensabil, 
în cadrul companiei. Întocmiţi astăzi un plan pentru a vă 
creşte capacitatea de a contribui la obţinerea rezultatelor 


esenţiale care determină succesul companiei. 


22. Legea SATISFACERII CLIENTULUI 


Clientul are întotdeauna dreptate. 


Această lege poartă de asemenea denumirea de 


„regula numărul unu” a satisfacerii clientului. Trăim 
într-o economie de piaţă orientată către client. Niciodată 
clientul nu a avut la dispoziție atât de multe informaţii şi 
atât de multă putere. Fiecare companie, mare sau mică, 
trebuie să se gândească zi şi noapte la modul în care 
poate răspunde nevoilor clienţilor, mai repede, mai bine 
şi mai ieftin decât concurenţa. 

Primul corolar al Legii Satisfacerii Clientului 
este 

Dacă vreodată clientul pare a se înşela, se aplică 


„regula numărul unu”. 


Cele mai bune companii din America şi din întreaga 
lume sunt construite pe baza acestei filosofii. Au o 
adevărată obsesie în ceea ce priveşte deservirea 
clienților. Sunt în permanenţă în căutarea unor mijloace 
prin care să răspundă nevoilor clienților mai bine decât 
oricare dintre concurenţii lor şi mai bine decât au făcut 


ei înşişi acest lucru până în acel moment. In fiecare 


industrie, companiile care au cel mai mare succes sunt 
cele pentru care clientul este regele suprem, iar 
satisfacerea sa este forţa motrice a tuturor activităților. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Satisfacerii 
Clientului este 

Satisfacerea clientului apare întotdeauna atunci 
când oamenii intră în contact cu alți oameni. 

Nu puteţi satisface clienţii doar cu bunuri sau 
documente. 

Oamenii au sentimente, nu pot fi mulţumiţi decât în 
urma interacțiunii cu alţi oameni. Conform unui studiu 
efectuat la Harvard, 68 la sută dintre clienţii 
nemulțumiți care şi-au schimbat furnizorii au făcut acest 
lucru datorită indiferenței manifestate de unul sau mai 
mulți oameni din companie. Din acest motiv, cele mai 
de succes companii au politici de satisfacere a clienților 
bine formulate, de obicei negru pe alb. Fiecare persoană 
din organizaţie îşi asumă angajamentul de a trata clienții 


bine. 


Corporaţia Walt Disney angajează de exemplu mii 
de studenţi pentru a munci în timpul verii la parcurile de 
distracție Disney. 

Aceştia sunt angajaţi la mijlocul lunii mai şi sunt 
pregătiți timp de patru — şase săptămâni. Apoi lucrează 
pe o perioadă de aproximativ opt săptămâni în timpul 
verii atunci când copiii sunt în vacanţă, iar parcurile de 
distracţie sunt mai aglomerate ca niciodată. 

Atunci când oamenii care lucrează în cadrul 
companiei sunt întrebaţi de ce studenții urmează un 
program de instruire atât de riguros, cu o durată de 
patru-şase săptămâni, pentru a lucra doar opt săptămâni 
înainte de a-şi reîncepe studiile, răspunsul lor, scoate în 
evidenţă esenţa filosofiei Disney. Explicaţia directorilor 
de la Disney constă în faptul că studenţii sunt instruiți 
atât de mult, încât ajung să-şi îndeplinească sarcinile 
mecanic, fără să se gândească. Acest lucru le permite 
să-şi concentreze atenţia asupra vizitatorilor, sau asupra 


„oaspeţilor”, cum sunt numiţi aceştia. 


Deoarece studenţii au învăţat perfect ce trebuie să 
facă, sunt mai conştienţi de lucrurile mărunte cărora 
trebuie să le acorde atenţie pentru a-i face fericiţi pe acei 
oameni care au ales să-şi petreacă timpul în parcul de 
distracție Disney. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Satisfacerii 
Clientului este 

Cele mai bune companii au în mod invariabil cei 
mai buni oameni. 

Cele mai bune companii au învăţat cu mult timp în 
urmă că oamenii pe care îi selectează le vor determina 
în mare măsură succesul. Prin urmare, acordă foarte 
mult timp procesului de angajare şi sunt foarte atenți 
atât în ceea ce priveşte examinarea candidaţilor, cât şi 
verificarea referinţelor lor. Dacă după ce a fost angajată, 
o persoană se dovedeşte a nu corespunde cerinţelor 
postului său, ea poate dăuna foarte mult companiei 
înainte de a fi concediată. 


Capacitatea de a atrage şi de a păstra angajaţii buni 


este esențială pentru succesul pe termen lung ca 
director. Din fericire, metodele de examinare şi de 
angajare a persoanei corespunzătoare se pot învăţa. 
Aceasta este o abilitate cheie pentru succesul în afaceri. 

Cel de-al patrulea corolar al Legii Satisfacerii 
Clientului este 

Rolul cheie al conducerii este să realizaze o 
rentabilitate maximă a investiţiilor făcute în resurse 


umane în vederea satisfacerii clientului. 


Pentru orice sarcină aveţi la dispoziţie două opţiuni. 
Fie îndepliniţi dvs, sarcina respectivă, fie angajaţi pe 
cineva să o îndeplinească. Sarcina dvs, ca director este 
să faceţi lucrurile prin intermediul celorlalţi, nu să le 
faceţi dvs. înşivă. 

O ultimă observaţie cu privire la satisfacerea 
clientului: Angajaţii unei companii vor trata întotdeauna 
clienții în acelaşi mod în care conducerea îşi tratează 


angajaţii. Ori de câte ori sunteţi tratat extrem de bine de 


către oamenii dintr-un magazin sau restaurant, ştiţi cu 
siguranţă că acel loc are un director competent care îşi 
tratează personalul foarte bine. Ori de câte ori sunteți 
tratat în mod grosolan, indiferent de motiv, veţi şti că 
persoana cu care aveţi de-a face este tratată în acelaşi 
mod, şi se poartă astfel în încercarea de a răspunde cu 
aceeaşi monedă directorului pentru modul în care o 
tratează. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Hotărâţi-vă chiar astăzi să oferiţi clienţilor dvs, cele 
mai bune servicii, atât din punct de vedere calitativ, cât 
şi cantitativ. Nu vă mulțumiți niciodată cu locul al 
doilea. 

Determinaţi unde vă situaţi — dvs. Şi compania dvs. 
— în clasificarea care cuprinde cele patru niveluri de 
satisfacere a clientului descrise mai jos. Întocmiţi un 
plan de acţiune pentru a vă îndrepta către cele mai înalte 


niveluri. 


lată cele patru niveluri de satisfacere a clientului. 
Primul, care constituie minimum de supravieţuire, este 
satisfacerea aşteptărilor, clientului. Care sunt aşteptările 
esenţiale ale clienților dvs. Şi cum le puteţi satisface cu 
consecvență? 

Cel de-al doilea nivel al satisfacerii clientului este 
depăşirea aşteptărilor sale. Ce calităţi suplimentare ați 
putea adăuga serviciului dvs, faţă de clienţi pentru a 
întrece concurența? 

Cel de-al treilea nivel este încântarea clienților. Ce 
ați putea face astfel încât să fi surprindeţi în mod plăcut 
pe clienţi, să le depăşiţi întru totul aşteptările? 

În sfârşit, cel de-al patrulea nivel al satisfacerii 
clienţilor, atins doar de organizaţiile cele mai respectate 
şi de succes, este uimirea clienţilor. Este nivelul la care 
le depăşiţi aşteptările atât de mult, încât cumpără de la 
dvs. În repetate rânduri, şi îşi sfătuiesc şi prietenii să 
cumpere de la dvs. Cum aţi putea concepe politicile de 


relații cu clienţii în aşa fel încât să fi uimaţi? 


23. Legea CLIENTULUI 


Clientul acţionează întotdeauna în aşa fel încât 
să îşi satisfacă interesele căutând să obţină cantitatea 
cea mai mare şi calitatea cea mai bună la cel mai 


scăzut preţ. 


Clienţii aplică în alegerile lor calculul economic. 
Caută să îşi sporească la maximum cumpărăturile şi să 
reducă la minimum costurile sau cheltuielile. Clienţii 
încearcă întotdeauna să obțină lucrurile pe care şi le 
doresc în cel mai rapid şi uşor mod cu putinţă, la cel mai 
scăzut preţ. 

Aceasta nu reprezintă deloc o problemă. Este un 
simplu fapt al vieţii comerciale. Chenţii doresc cât mai 
mult în schimbul unui preţ cât mai scăzut şi cumpără de 
la oricine cred că poate să le ofere cel mai bine acest 


lucru. Şi au întotdeauna dreptate. Pentru ti supravieţui şi 


progresa în afaceri, trebuie să aveţi în fiecare zi le-a face 
cu clienţi egocentrici, capricioşi, nerăbdători, care caută 
ceea ce vor ei, când vor ei şi cum vor ei, şi care în orice 
moment se pot duce în altă parte. Ca şi dvs., de altfel. 

Apropo, este important să facem o distincție între 
fapte şi probleme. Ele sunt foarte diferite, iar 
confundarea lor vă poate cauza foarte mult stres. 

Un fapt, prin definiție, pur şi simplu există. Este o 
parte inevitabilă a vieţii. Este ceva ce acceptaţi ca atare, 
ca şi vremea. 

Este asemenea unui obiect fix. Nu contraziceţi un 
fapt şi nu vă supăraţi din cauza lui. 

Pe de altă parte, o problemă e ceva ce poate fi 
rezolvat: O problemă e ceva ce poate fi înţeles de 
inteligenţa şi imaginaţia dvs. 

În afaceri, este foarte important să separați faptele 
de probleme şi să nu deveniți supărat sau iritat din cauza 
unui lucru în privinţa căruia nu puteţi face nimic. Una 


dintre legile lui Burnham, aparținând filosofului James 


Burnham, se referă la diferenţa dintre rupte şi probleme. 
Această lege afirmă: „Dacă nu există nicio iltemativă, 
înseamnă că nu există nicio problemă”. 

Înainte de a fi preocupaţi de ceva care a avut sau nu 
a avut loc, întrebaţi-vă: Este o problemă sau este un 
fapt? Evenimentele care au avut loc în trecutsunt fapte. 
Singurul efect pe care îl puteţi impune asupra lor este să 
le interpretaţi şi să reacţionaţi în ruta lor. Ce contează 
este ceea ce faceţi acum, nu ceea ce s-a întâmplat sau 
cine e vinovat sau ce aţi fi putut face într-un mod tii 
ferit. 

Primul corolar al Legii Clientului este 

Clienţii sunt atât exigenţi, cât şi nemiloşi; ei 
recompensează din plin acele companii care îi de 
servesc cel mai bine şi contribuie la falimentul 


companiilor care nu o fac în mod corespunzător. 


Sam Walton a afirmat: „Cu toţii avem acelaşi şef, 


clientul, care ne poate concedia oricând, hotărându-se să 


cumpere din altă parte”. 

Ceea ce nu înseamnă că, în general, clientului nu îi 
pasă de compania dvs. Ci că îi pasă mai mult de el 
însuşi şi de satisfacerea propriilor nevoi decât de 
succesul sau falimentul companiei dvs. 

Oriunde vedeţi o companie în pragul falimentului, 
vedeţi o companie ai cărei proprietari nu au fost capabili 
sau nu au fost dispuşi să îşi adapteze ofertele pentru a 
satisface un număr suficient de clienţi, la preţuri care să 
le permită să îşi continue afacerile. Clienţii s-au 
îndepărtat încetul cu încetul, le-au poveste prietenilor 
despre experienţele lor neplăcute şi nu s-au întors 
niciodată. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Clienţii se poartă întotdeauna raţional urmând 


calea cea mai uşoară pentru a obține ceea ce vor. 


Din punctul de vedere al clientului, fiecare acţiune 


are sens, întregul comportament în ceea ce priveşte 


achiziţiile pe care le face are ca scop atingerea celei mai 
mari satisfacţii personale pentru îmbunătăţirea poziţiei 
sale şi a vieţii în general. Dacă eu agent comercial sau 
un om de afaceri sugerează că toţi clienţii fi proşti 
pentru că nu apelează la un anumit magazin şi nu! 
cumpără produsele, de fapt agentul de vânzări sau omul 
de afacer este cel prost. 

Clientul este foarte inteligent şi de obicei ştie ce 
este în interesu său. Decizia clientului este întotdeauna 
rațională, din punctul sa de vedere. Atunci când începeți 
să faceţi afaceri, viitorul dvs financiar va fi la discreţia 
clienților pe care va trebui să fi satisfaceţi în fiecare zi. 
Din momentul în care vă deschideţi porțile, clientul 
determină ce veţi vinde, cât veţi vinde, la ce preţ veți 
vinde şi câţi bani veţi câştiga. Numai satisfăcând în 
permanenţă capriciile şi dorinţele clienților dvs., veți 
reuşi să supravieţuiți şi să progresaţi în afaceri. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Clientului este 


Planificarea corectă a afacerilor începe 


întotdeauna prin plasarea clientului în centrul atenţiei 


şi al discuţiei. 


Oamenii din cadrul companiilor manifestă tendința 
periculoasă de a pierde din vedere gândurile, 
sentimentele şi nevoile clienţilor. 

Au tendinţa de a discuta doar în cercul lor şi de a 
asculta numai unul de celălalt. Pierd legătura cu 
realitatea reprezentată de clienţii lor. 

Dacă sunteți implicat în afaceri şi dacă ceea ce 
faceţi îi afectează pe clienţii dvs., ar trebui să ridicaţi în 
mintea dvs. o statuie a clientului şi să o instalați în 
mijlocul mesei de discuţii atunci când vorbiţi despre 
planurile legate de produse şi servicii. Întrebaţi-vă în 
permanenţă: În cazul în care clientul ar sta lângă noi şi 
ne-ar nsculta, ce ar gândi? Ce ar spune? Ar aproba sau 
ar dezaproba ceea ce plănuim să facem? 

Apropo, subiectul „client” este foarte important. 


Unii oameni din cadrul organizaţiei au concepția greşită 


conform căreia nu au clienţi deoarece nu intră în contact 
cu oamenii care cumpără produsul sau serviciul furnizat 
de companie. Aceasta poate fi o iroare de gândire. Vă 
poate distruge cariera fără a vă da seama. 

Adevărul este că fiecare dintre noi are un client, iar 
unii au chiar mai mulţi. Clientul de bază este persoana 
care determină cât de mult sunteți plătit şi cât de repede 
sunteți promovat. Prin definiţie, cu excepţia cazului în 
care dvs, sunteți patronul, principalul dvs, client este 
şeful. Modul în care îl satisfaceți pe şef determină cât de 
repede şi cât de departe veţi fi promovat. 

Dacă sunteţi director şi aveţi oameni care lucrează 
sub conducerea dvs., membrii personalului vă sunt de 
asemenea clienţi. Modul în care îi trataţi şi îi satisfaceți 
determină modul în care ei îi satisfac pe clienți. 

Dacă lucraţi în domenii precum contabilitatea sau 
administraţia, clienţii dvs, sunt oamenii care trebuie să 
folosească ceea ce produceţi, fie că este vorba despre 


rapoarte financiare, fişe fiscale sau alte informaţii. 


Fiecare dintre noi are un client. Fiecare este 
implicat în satisfacerea clientului. Nivelul succesului 
dvs, este determinat de măsura în care vă satisfaceţi cei 
mai importanţi clienți. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Întocmiţi o listă cu toţi clienţii dvs., atât cei din 
interiorul, cât şi cei din exteriorul companiei. Notaţi 
numele şefului dvs., precum şi numele celorlalți 
colaboratori, clienţi şi persoane de contact din exterior, 
al fiecărei persoane cu care aveţi de-a face, prin aceasta 
înţelegându-se şi propriul personal. 

Întocmiţi chiar astăzi un plan pentru a vă creşte într- 
un fel sau altul valoarea în faţa celor mai importanţi 
oameni. Ce rezultate v-ar plăcea să realizaţi în relaţiile 
cu aceşti clienți? 

Hotărâţi-vă să faceţi ceva în fiecare zi pentru a 
creşte nivelul de satisfacere pe care şi-l doresc clienţii 
dvs, cheie atunci când intră în contact cu dvs. Şi cu 


compania. 


24. Legea CALITĂȚII 

Clientul cere cea mai bună calitate la cel mai scăzut 
preţ. 

Această lege pare simplă, însă multe companii 
încearcă să o încalce în drumul lor către faliment. 
Clientul este foarte inteligent. 

El va acționa întotdeauna pentru a-şi satisface cât 
mai multe nevoi atunci când ia o decizie cu privire la 
achiziţiile pe care le va face. 

Doar companiile care iau în considerare insistența 
neobosită a clientului de a avea niveluri de calitate din 
ce în ce mai mari la preţuri din ce în ce mai mici vor 
avea succes pe piaţă. 

În 1989, automobilele Toyota Lexus şi Nissan 
Infiniti au pătruns pe piaţa de profil din Statele Unite. 
Ambele companii au făcut reclamă automobilelor pe 
care le produceau, prezentându-le drept maşinile 
viitorului, la fel de luxoase ca cele mai costisitoare 


maşini europene, însă având preţuri cu 10.000,20.000, 


sau 30.000 de dolari mai mici. Ambele companii s-au 
angajat să ofere cele mai calitative automobile din clasa 
respectivă din America. 

Şi au reuşit. Începând cu anul 1991, conform 
studiului J.D. 

Power cu privire la Satisfacerea Clentului, dintr-un 
total de 557 de modele de automobile vândute în Statele 
Unite, Lexus şi Infiniti au fost în permanenţă cotate 
printre cele mai bune din punct de vedere al calității 
vehicul ului şi al garanţiei de service acordate pentru 
întreţinerea produsului după achiziţionare. În mod 
repetat, clasificările J.D. Power plasează modelele 
Lexus şi Infiniti pe locul întâi din punct de vedere al 
calităţii, înaintea tuturor maşinilor vândute în ţară. 

Ca urmare a acestor clasificări, vânzările acelor 
modele au crescut la sute de milioane de dolari în 
fiecare an. 

Primul Corolar al Legii Calităţii este 


Calitatea există în cazul în care clientul o 


recunoaşte şi este dispus să plătească pentru ea. 


Clientul este singurul care poate defini calitatea. 
Câteodată nici acesta nu o poate defini clar, însă va 
arăta că votează pentru ea prin modul în care femeile îşi 
cheltuiesc banii. lar peste 80 la sută dintre deciziile de 
cumpărare sunt astăzi luate de femei sau sunt puternic 
influențate de ele. 

Philip Crosby, în cartea sa Quality without Tears a 
SCTIS: 

„Calitatea este destul de uşor de definit. Calitatea 
unui produs poate fi măsurată prin procentul de timp în 
care este capabil să efectueze funcțiile pentru care este 
vândut”. 

Puteţi măsura calitatea unui ceas prin intervalul de 
timp în care arată ora exactă. Dacă face acest lucru sută 
la sută din timp, fără a se opri, calitatea sa este de sută la 
sută. 


In cazul în care cumpăraţi o maşină, calitatea sa 


este dată de perioada în care funcționează fără 
probleme, fără a avea nevoie de reparaţii, cu excepția 
celor specificate în momentul achiziţionării. 

Dacă maşina funcționează fără probleme sută la 


sută din timp, calitatea sa este de sută la sută. 


Din păcate, 25 la sută dintre produsele fabricate 
astăzi necesită reparaţii sau trebuie refăcute chiar în 
fabrică din cauza unor defecte de calitate. Titlul cărții 
lui Philip Crosby, Quality is Free Calitatea este 
gratuită), se bazează pe ideea că fabricarea unui produs 
de calitate, fără defecte, economiseşte bani şi duce la 
creşterea spectaculoasă a profiturilor, atât pe termen 
scurt, cât şi pe termen lung. Pe termen scurt, calitatea 
creează clienţi, iar pe termen lung, reputația cu privire la 
calitate păstrează clienţii. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Calităţii este 

Calitatea include atât produsul sau serviciul, cât şi 


modul de vânzare, livrare sau întreţinere. 


Definiţia calității, din punctul de vedere al 
clientului, include toate activităţile asociate cu 


achiziționarea, deținerea şi utilizarea produsului. 


Preţurile într-un restaurant de calitate nu se bazează 
pe faptul că mâncarea bună este servită pe farfurie. Un 
restaurant de categoria întâi, care practică preţuri peste 
medie şi poate obține profituri peste medie, serveşte 
mâncarea într-o atmosferă plăcută pentru care clienții 
sunt dispuşi să plătească mai mult. Vă puteţi imagina un 
chelner într-un restaurant elegant care trânteşte farfuria 


pe masă şi apoi pleacă? 


Chiar şi un simplu produs poate fi vândut şi servit 
într-un mod amabil, crescând astfel valoarea sa în ochii 
clientului. Experienţa totală a clientului face parte din 
impresia asupra calităţii. 


Cel de-al treilea corolar al Legii Calităţii este 


Profitabilitatea companiilor este direct 
proporțională cu nivelul calităţii, aşa cum îl percep 


clienții. 


Prin aceasta se înțelege că atunci când o firmă de 
cercetare urmează să pătrundă pe piață şi să realizeze un 
studiu de piață obiectiv în rândul clienților pentru care 
dvs, vindeți, ar putea face o comparație între calitatea 


oferită de dvs. Şi calitatea oferită de concurența dvs. 


De exemplu, să presupunem că zece companii oferă 
acelaşi produs în aceeaşi zonă de piață. Un studiu de 
piață orientat către clienți ar scoate la iveală care dintre 
aceste companii pare a fi cea mai bună în industria 
respectivă în cadrul aceleiaşi piețe. Studiul ar putea de 
asemenea determina ce companie ocupă din punct de 
vedere al calității locul al doilea, al treilea, ş.a.m.d. 
Companiile care au fost evaluate ca având cel mai 


ridicat nivel de calitate se vor dovedi de asemenea cele 


mai profitabile de pe piaţă. 


Un motiv esenţial pentru care companiile despre 
care se consideră că furnizează cele mai calitative 
produse sunt şi cele mai profitabile constă în nevoia 
adâncă de siguranţă pe care o au clienţii atunci când, 
trebuie să ia decizii de cumpărare. Ori de câte ori 
oamenii trebuie să aleagă între un produs cu preţ ridicat 
şi un produs cu preţ scăzut, vor alege produsul care are 
un preţ mai ridicat, în cazul în care şi-l permit, deoarece 
un preţ mai ridicat este întotdeauna asociat cu o calitate 
mai bună. Calitatea mai bună este asociată în mintea 
clientului cu o siguranță mai mare. Percepția unei 
calităţi mai bune reduce sentimentul de nesiguranţă sau 


risc în luarea deciziei de cumpărare. O face mai uşoară. 


Din acest motiv se spune: „Dacă îţi permiți să 
cumperi calitatea, nu îţi poţi permite să nu o cumperi”. 


Există o relaţie aproape directă între cantitatea de bani 


pe care o plătiţi şi calitatea produsului sau a serviciului 
pe care îl primiţi. Foarte rar obțineți calitate bună la un 
preţ scăzut. Nu puteţi obţine ceva în schimbul a nimic. 
Obţineţi întotdeauna calitatea pentru care plătiți. 
Într-o societate competitivă, puteţi considera că plătirea 
unui preţ mai ridicat vă va asigura un nivel mai ridicat 


de calitate la un nivel de risc mai scăzut. 


Nu uitaţi ce a spus Thomas Ruskin: „Gustul amar al 
calității proaste persistă mult timp după ce gustul plăcut 


al preţului scăzut a fost uitat”. 


Oricare ar fi poziţia companiei dvs. În clasificările 
cu privire la calitatea produselor sau serviciilor oferite — 
şi aproape oricine cunoaşte intuitiv unde se află 
compania sa chiar şi fără un studiu de piaţă — trebuie să 
vă angajaţi atât dvs., cât şi toți cei care lucrează în 
companie să ajungeţi pe primul loc. Trebuie să vă 


angajaţi să deveniți cel mai bun în domeniul ales. 


Stabiliți-vă obiectivul de a ocupa locul întâi din 
punct de vedere al calităţii produsului sau serviciului 
oferit. Angajamentul de a atinge calitatea maximă nu 
numai că va anima şi stimula fiecare persoană din 
cadrul organizației, însă va, fi reflectat şi în creşterea 
vertiginoasă a profiturilor. Companiile care au cele mai 
calități ve produse sunt companiile care obțin cele mai 
ridicate profituri. 

Ele reprezintă cele mai mari oportunităţi pentru 
viitor. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Determinaţi-vă poziția din punct de vedere al 
calităţii în sectorul dvs, de afaceri. Folosiţi sondajele 
obiective dacă puteți. 

Folosiţi-vă intuiţia dacă trebuie. Însă fiţi întru totul 
sincer cu dvs. Întrebaţi-vă personalul şi colegii unde v- 
ar plasa compania pe o scară valorică de la unu la zece, 


faţă de concurenţa dvs. 


Determinati exact modul în care clienții dvs, 
definesc calitatea. Descoperiţi ce nivel de calitate 
aşteaptă de la dvs. 

Examinaţi-vă produsele şi serviciile şi modul în 
care It: 

vindeţi şi le prezentaţi. Întrebaţi-vă cei mai buni 
clienți ce apreciază cel mai mult la afacerea dvs. Şi cum 
ați putea să vă îmbunătățiţi produsele sau serviciile în 
acea zonă. 

Selectaţi o zonă esenţială pe care să o îmbunătățiți. 
Alegeţi o zonă sau o activitate care are o influență 
directă asupra satisfacerii clientului. Hotărâţi-vă să fiți 
cel mai bun în acea zonă. Împărtăşiţi acest angajament 
tuturor celor care lucrează în companie şi apoi evaluaţi- 


vă regulat pentru a vedea cât de mult progresați. 


25. Legea UZURII MORALE 


Toate produsele care există acum pe piaţă sunt pe 


punctul de a deveni uzate moral. 

Conform Legii Uzurii Morale, totul produse, 
servicii, abilităţi, competenţe de bază, reclame, strategii 
de marketing, procese de dezvoltare a afacerilor — se 
uzează moral odată cu trecerea timpului. Pentru a 
supravieţui şi a progresa în perioade dificile, dvs. Şi 
compania dvs, trebuie să fiți vigilenți şi să vă pregătiți 
să faceţi față schimbărilor permanente aşa cum faceți 


faţă oricărui fapt inevitabil al vieții. 


Primul corolar al Legii Uzurii Morale este 


Mâine va fi altfel decât astăzi. 


Cei mai frustrați oameni din domeniul afacerilor 
sunt cei care încearcă să rămână în urma valului de 
schimbări, nereuşind să se adapteze, sau adaptându-se 
prea încet atacului competitiv care se desfăşoară în jurul 
lor. 


Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 


Inovația şi îmbunătățirea permanentă sunt 


esenţiale pentru supraviețuire. 


Inovația şi supraviețuirea nu pot fi asigurate dacă 
nu aveți suficient timp şi suficienți bani. Fiecare 
companie trebuie să aibă oamenii săi de vârf care să se 
ocupe de elaborarea produselor şi serviciilor de mâine. 
Dacă o companie nu se angajează să inoveze în 
permanență, se va afla în fața unui prezent instabil şi a 
unui viitor incert. Va fi pur şi simplu depăşită de 


concurenții care sunt dornici să fi preia afacerea. 


Companiile care au cel mai mare succes în aproape 
orice condiții economice sunt cele care inovează în 
permanență şi introduc servicii şi produse noi, chiar şi 
atunci când afacerile merg într-un ritm destul de lent. 
Există o relație directă între cantitatea de idei noi pe 
care compania încearcă să le materializeze şi succesul 


financiar al companiei. 


Cel de-al treilea corolar al Legii Uzurii Morale 
este 
Cel mai bun mod de a prezice viitorul este crearea 


acestuia. 


Atunci când Walt Disney a fost întrebat dacă îşi 
face griji din cauza oamenilor care îi copiază ideile, 
răspunsul său a fost: 

„Nicidecum. Vom veni cu idei noi mai repede decât 
vor fi alţii în stare să le fure”. 

Aceasta ar trebui să fie şi filosofia dvs. Ar trebui ca 
ideile pentru produsele şi servicule noi să fie mai 
numeroase decât timpul şi resursele pe care le puteţi 
folosi. Ar trebui să examinaţi întreaga gamă de 
posibilități pentru a le alege pe cele care au cel mai 
mare potenţial pe piaţă, în acel moment. 

Fiţi deschis în faţa ideilor tuturor. O persoană care 
lucrează într-o companie vede deseori nevoia de a 


introduce un produs sau un serviciu care poate 


revoluţiona atât compania, cât şi industria respectivă. 
Probabil cunoaşte-ţi povestea omului de ştiinţă de la 3M 
Corporation din Minnesota care încearcă din greu să 
obțină un semn de carte pentru a-l lipi în paginile cărții 
sale de cântece religioase. A încercat o gamă întreagă de 
lpiciuri în căutarea unui adeziv care să permită lipirea, 
apoi detaşarea unei bucăți de hârtie fără a lăsa urme şi 
rară ca aceasta să-şi piardă adezivitatea. 

În cele din urmă, a conceput tipul de adeziv care a 
stat la baza bileţelelor adezive Post-it de astăzi. 3M 
Corporation domină piaţa mondială în acest domeniu, 
iar valoarea vânzărilor anuale de bileţele se ridică la o 
sută de milioane de dolari. Însă datorită distribuirii 
profitului, cercetătorul care a avut această idee a devenit 
un om foarte bogat. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

1.  Imaginaţi-vă că produsul pe care îl furnizaţi în cea 
mai mare cantitate şi care vă aduce cel mai mare profit 


se uzează moral în trei — cinci ani. Ce produse sau 


servicii noi ați putea aduce pe piaţă pentru a îl înlocui? 

2.  Imaginaţi-vă că întreaga companie a ars din 
temelii peste noapte, iar sarcina dvs, este să aduceţi 
echipamente noi şi să o luaţi de la capăt. Ce ați face 


diferit? 


26. Legea INOVAȚIEI 


Toate descoperirile profitabile în afaceri se 
datorează inovației, furnizării unui produs mai bun, 
mai ieftin, mai rapid, mai nou şi mai eficient pe piaţa 


actuală. 


În cartea sa Inovation and Entrepreneurship, Peter 
Drucker analizează cele şapte surse principale ale 
inovației în afaceri. El explică mai multe idei pe care le 
puteţi folosi pentru a transforma inovaţia într-un mod de 
viaţă, atât pentru dvs., cât şi pentru compania dvs. 


Cele două mari surse ale inovației sunt, conform lui 


Drucker, succesul neaşteptat şi eşecul neaşteptat. Şi 
într-un caz şi în altul, trebuie să analizaţi cu atenţie ce s- 
a întâmplat pentru a determina dacă este vorba despre o 
potenţială descoperire. 

Teoria, vârfului aisbergului” este extrem de utilă 
pentru examinarea succeselor, eşecurilor şi a oricăror 
evenimente neaşteptate. 

Ori de câte ori se întâmplă ceva ieşit din comun, 
opriți-vă şi întrebați-vă: Este un eveniment izolat sau 
este vârful unui aisberg? 

Ar putea fi acesta începutul unei tendinţe care 
indică o schimbare majoră pe piaţă? Multe descoperiri 
în domeniul afacerilor au loc ca urmare a recunoaşterii 
unei tendințe pe piaţă şi a întreprinderii unei acţiuni 
înaintea altcuiva pentru a profita de această tendinţă, sau 
ca urmare a recunoaşterii unei tendinţe de eliminare a 
produsului sau serviciului actual, a minimalizării 
expunerii acestuia pe piaţă şi a elaborării unor servicii şi 


produse noi înainte de a fi prea târziu. 


Cea mai semnificativă tendinţă a perioadei în care 
trăim este probabil orientarea către calculatoarele 
personale şi Internet. Când a apărut pe piaţă primul 
calculator personal, IBM a făcut propriul studiu de piaţă 
cu privire la viitorul produsului. Consultanţii de la IBM 
au ajuns la concluzia că piaţa mondială globală pentru 
calculatoare personale este de numai 300 sau 400 de 
unităţi pe an. Compania s-a hotărât să treacă la 
calculatoare de tipul mainframe (n.t.: calculator de mare 
viteză şi capacitate de stocare, deservind pe rând mai 
mulți utilizatori). Astăzi, peste 50 de milioane de 
calculatoare personale sunt vândute în fiecare an, iar 
calculatoarele mainframe au fost lăsate în urmă de 
revoluţia din domeniul calculatoarelor personale. IBM a 
ignorat vârful aisbergului. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați şi analizaţi tendinţele din sectorul dvs, 
de afaceri. 


Vânzările sunt în creştere sau în scădere? Ce vă 


spun clienţii că ar dori mai mult? Mai puţin? Ce produse 
noi ar trebui să includeți şi la ce produse ar trebui să 


renunțaţi? 


Admiraţi concurenţii care au succes! Unde şi cum 
ating aceşti concurenţi cea mai mare rată a vânzărilor şi 
cea mai mare profitabilitate? Învăţând din ce fac ei, ce 
aţi putea îmbunătăţi dvs? 

Analizaţi cele mai mari succese şi eşecuri din anul 
precedent. 

Ce lecții importante învăţate în urma acestor 
succese sau eşecuri puteţi folosi spre avantajul dvs. În 
anii următori? 

Nu uitaţi că toate succesele mari sunt precedate de 
eşecuri, iar fiecare eşec conţine lecţii valoroase din care 


aveţi ce învăţa. In cazul dvs., care sunt aceste lecţii? 


27. Legea FACTORILOR ESENȚIALI AI 
SUCCESULUI 


Fiecare companie, are un număr de factori 
esenţiali ai succesului care măsoară şi determină 


succesul sau eşecul. 


Factorii esenţiali ai succesului în afaceri sunt ca şi 
funcțiile vitale ale corpului, cum ar fi ritmul cardiac, 
ritmul respirator, presiunea arterială, activitatea 
cerebrală etc. Funcţiile vitale indică şi măsoară starea 
generală a sănătății şi vitalitatea unei persoane. 

Absența uneia dintre ele, chiar şi pentru câteva 
momente, poate duce la moartea persoanei respective. 

Companiile au de asemenea factorii lor de succes, 
care măsoară starea sănătății şi vitalitatea unei 
întreprinderi. Majoritatea acestor factori sunt aceiaşi 
pentru toate companiile. În plus, unele companii au 
anumiți factori esențiali ai succesului care există doar în 
interiorul organizației respective. 


Cei mai frecvenți factori esențiali ai succesului în 


afaceri sunt conducerea, calitatea produsului, prestarea 
serviciilor, vânzările, marketingul, procesul de 
fabricaţie, distribuţia, finanţele şi contabilitatea. Pentru 
ca o companie să aibă rezultate excelente, este necesar 
un randament excelent în fiecare dintre aceste zone. 

Randamentul slab sau sub limită în oricare din ele 
poate ameninţa supraviețuirea, unei companii. 

De exemplu, conform lui Dun şi Bradstreet, în 
Statele Unite, majoritatea eşecurilor în afaceri sunt 
generare, de o scădere a vânzărilor şi a profitului obţinut 
din vânzări. Oricare ar fi cauzele vânzărilor scăzute, 
orice randament slab pe o perioadă mai lungă poate 
duce la prăbuşirea întreprinderii. Prin urmare, acesta 
este un factor esenţial al succesului sau o funcţie vitală a 
unei companii. 

Primul corolar al acestei legi este 

Fiecare persoană are propriii factori cheie ai 
succesului, al căror randament determină viitorul său 


în afaceri. 


Dispuneţi fără îndoială de un set de abilităţi 
esenţiale sau de competenţe de bază pe care le folosiţi, 
asemenea unor instrumente, pentru a vă face meseria. 
Un punct slab sau un eşec care apare în manifestarea 
unei abilități esenţiale poate reduce semnificativ 
eficiența dvs, pe plan general şi capacitatea de a vă 
îndeplini sarcinile. Pentru a avea un randament maxim, 
trebuie să identificaţi factorii cheie ai succesului în 
munca dvs., să măsurați punctele forte în ceea ce 
priveşte fiecare factor, iar apoi să elaboraţi un plan 
pentru a excela în domeniile care sunt cel mai utile 
pentru dvs. 

De exemplu, rezolvarea unor probleme şi luarea 
unor decizii reprezintă pentru fiecare dintre noi factorii 
esenţiali ai succesului. 

Acestea sunt competențele de bază esențiale pentru 
succesul în afaceri. Dacă o persoană este fizic bolnavă 


sau trece printr-o situație dificilă pe plan afectiv, este 


posibil să nu fie capabilă să rezolve problemele în mod 
inteligent şi să ia deciziile corecte. 

Oricine depinde de gândirea acelei persoane şi de o 
decizie care trebuie luată de ea, se află în pericol. Un 
întreg departament poate fi influenţat negativ din cauza 
unui punct slab al unui factor esențial al succesului care 
apare la o persoană cheie. 

În cadrul fiecărei zone cheie, există, de asemenea, 
factori esențiali ai succesului. De exemplu, în domeniul 
vânzărilor, un punct slab al fiecărui factor esențial al 
succesului poate reduce eficienţa unui agent comercial, 
făcându-l să vândă doar o parte extrem de redusă din 
ceea ce este capabil în mod obişnuit să vândă. În multe 
companii, agenţii de vânzări nu au fost instruiți suficient 
sau chiar deloc. Membrii conducerii superioare nu pot 
să îşi dea seama de ce nivelul vânzărilor nu este cel pe 
care şi-l doresc sau cel la care se aşteaptă. Câteodată, 
prin concentrarea atenției asupra unui anumit factor 


esenţial care determină succesul, instruirea în domeniul 


vânzărilor poate dubla sau chiar tripla cota vânzărilor 
unei anumite companii. 

Pentru a identifica factorii esenţial! care determină 
succesul, puneţi-vă două întrebări. Prima este: De ce 


numele meu se află pe statul de plată? 


Care este motivul pentru care ați fost angajat, ce 
anume trebuie să realizaţi? De ce vă plăteşte compania? 
Dvs. Şi şeful dvs, ar trebui să fiţi întru totul de acord în 
această privinţă. Oricare ar fi răspunsul dvs, la această 
întrebare, el reprezintă ceea ce ar trebui să faceți în 
majoritatea timpului. 

Cea de-a doua întrebare este: Ce pot să fac astfel 
încât, dacă fac acest lucru foarte bine, să aduc o 


schimbare semnificativă în interiorul companiei? 


Aceasta este o sarcină sau o responsabilitate pe care 
numai dvs. o puteţi îndeplini. Dacă nu o îndepliniţi, nu 


veţi primi recompense materiale. Insă dacă vă 


îndepliniți sarcina foarte bine, acest lucru poate să aducă 
o schimbare majoră atât pentru companie, cât şi pentru 
dvs. 

lată întrebările pe care ar trebui să vi le puneţi în 
fiecare zi: De ce sunt pe statul de plată? Ce pot eu să 
fac, doar eu, în aşa fel încât dacă fac bine acest lucru, să 
aduc o schimbare semnificativă? 

Fiecare persoană din interiorul companiei ar trebui 
să îşi pună aceste întrebări în mod regulat. Fiecare ar 
trebui să ştie cu exactitate care sunt răspunsurile. Acesta 
este un mod de a vă asigura că fiecare persoană îşi 
concentrează eforturile asupra factorilor personali 
esenţiali ai succesului. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Cel mai Slab factor esenţial al succesului 
determină nivelul la care vă puteţi folosi celelalte 


abilități. 


Aţi ajuns acolo unde sunteți astăzi datorită 


punctelor forte şi competenţelor de bază care vă 
caracterizează. Ele constituie temelia poziţiei în care vă 
aflaţi şi factorii determinanţi ai venitului pe care îl 
realizaţi. În acelaşi timp, punctele slabe impun un prag 
capacităţii dvs, de a vă ridica la înălțimi din ce în ce mai 
mari. 

Cel mai slab factor esenţial al succesului stabileşte 
hotarul care delimitează cât de departe şi cât de repede 
puteţi înainta. Acţionează ca o frână asupra potenţialului 
dvs. 

Pentru a progresa mai rapid, trebuie să fiți extrem 
de sincer cu dvs. În căutarea şi rezolvarea punctelor 
slabe. Ce sunt aceste puncte slabe? Ce abilitate, dacă ali 
dezvolta-o într-un mod excelent, ar avea impactul 
pozitiv cel mai mare asupra carierei dvs? Oricare ar fi 
răspunsul la această întrebare, de aici ar trebui să 
începeţi. Aici puteţi obține cea mai mare recompensă 
financiară în funcţie de creşterea competenţei. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Priviţi-vă aşa cum aţi privi o lucrare în curs de 
desfăşurare. 

Aţi parcurs un drum lung şi totul nu se termină aici. 
Care sunt factorii esențiali care determină succesul 
companiei dvs., zonele de activitate în care trebuie 
neapărat să excelaţi pentru a fi cel mai bun în domeniul 


de afaceri pe care vi l-aţi ales? 


Identificați factorii esenţiali ai succesului pentru 
oamenii cheie din organizația dvs. Care sunt punctele 
forte care au determinat succesul lor până în prezent? 
Punctele slabe, în special punctele personale slabe, sunt 
cele care stau la baza majorităţii problemelor cu care vă 


confruntaţi. 


Care sunt factorii esențiali ai succesului pentru dvs. 
Și care vă este planul pentru a excela într-o zonă care vă 
poate ajuta în majoritatea timpului? Oricare ar fi aceştia, 


începeţi imediat să lucraţi în acest sens şi nu vă opriți 


până când nu ajungeţi să stăpâniți această abilitate 
cheie. 

Piaţa se formează acolo unde cumpărătorii şi 
vânzătorii de produse şi servicii se întâlnesc pentru a 
stabili preţuri şi pentru a determina modul de alocare a 
banilor, muncii, materialelor şi tuturor factorilor de 
producție. 

Piaţa este un loc fictiv, care există pretutindeni şi 
nicăieri în acelaşi timp. Piaţa reprezintă toate milioanele 
de decizii de cumpărare şi vânzare care sunt luate în 
fiecare zi la fiecare nivel al societăţii şi în fiecare zonă a 
întreprinderii publice şi private. 

Suma totală a tuturor acestor decizii determină 
preţul a tot ceea ce nu este controlat de guvern în 
societatea noastră. 

Primul corolar al Legii Pieței este 

Într-o piaţă liberă, resursele vor fi alocate într-un 
mod cât mai eficient, iar preţurile vor reflecta corect 


cererea şi oferta din acel moment. 


Conform acestei „teze a unei pieţe eficiente”, 
aplicate de obicei bursei de valori, preţurile acţiunilor la 
închiderea fiecărei zile vor reflecta informațiile 
cunoscute despre perspectivele prezente şi viitoare ale 
companiilor, reprezentate prin acțiuni. Această teză 
susține în acelaşi timp că informațiile cu privire la 
factorii care afectează preţurile vor ajunge repede la 
oamenii ale căror interese economice sunt la mijloc. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Pieței este 

Piaţa liberă este cel mai eficient mod pentru ca 
milioane de oameni să îşi satisfacă nevoile la cel mai 


scăzut cost posibil. 


Piaţa liberă este probabil cel mai mare miracol din 
toată istoria societăţii umane. Piaţa liberă se formează în 
mod natural şi funcționează automat aproape 
pretutindeni — fără implicarea guvernului în activitățile 


economice sau în luarea deciziilor de ordin economic. 


Cu cât piaţa este mai liberă, cu atât mai dinamică este 
economia şi cu atât mai mare este bunăstarea şi 
oportunitatea oferită unui număr tot mai mare de 
oameni. 

În Hong Kong, de exemplu, nu există aproape deloc 
regulamente guvernamentale, cu excepția celor 
referitoare la trafic şi la protecția poliției. Cea mai 
ridicată rată a impozitului pe venit, atât pentru persoane 
fizice, cât şi pentru persoane juridice, este de 20 la sută. 

Hong Kong este o zonă extrem de mică, fără 
resurse naturale. 

Fosta colonie britanică are aproximativ 5 milioane 
de locuitori care trăiesc într-un spațiu restrâns. Totuşi, în 
lipsa unei implicări li guvernului, țara se bucură de una 
dintre cele mai înfloritoare economii din lume. Mica 
peninsulă şi insulă au dat naştere unui număr imens de 
milionari şi unui număr destul de mare de miliardari. 

Datorită pieţelor libere, Hong Kong-ul este atât de 


prosper, încât suferă în mod constant de o insuficienţă a 


forţei de muncă. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Pieței este 

Cu cât piaţa este mai ferită de implicarea 
guvernului, cu cât mai mari Sunt cererea şi varietatea 
de bunuri şi servicii — cu atât mai ridicată este 


prosperitatea oamenilor. 


În fiecare an, fundaţia Heritage din Washington, 
D.C. publică 

Indicele Libertăţii Economice, care conţine o 
clasificare a tuturor ţărilor din lume pe o scară cuprinsă 
între ţara „cea mai liberă” şi ţara „cea mai puţin liberă”. 
De la un an la altul, acest studiu, precum şi altele de 
acelaşi gen, arată că sănătatea, bunăstarea, prosperitate a 
generală şi oportunităţile economice ale persoanei medii 
cresc direct proporțional cu deschiderea pieţelor şi 
libertatea  iconomiei, ceea ce înseamnă absența 
implicării guvernului şi a regulamentelor. 


Fiecare implicare a guvernului pe piaţa liberă are 


loc dintr-un anumit motiv care pare a fi spre binele 
public. Însă motivul real este de obicei satisfacerea unor 
interese speciale sau a unei clientele favorizate. Fiecare 
implicare a guvernului are ca rezultat o creştere a 
preţurilor şi o reducere a ofertei, sfârşind prin a-i 
penaliza pe clienți, obligându-i să plătească pentru un 
produs sau serviciu mai mult decât ar fi fost nevoiţi să 
plătească în cazul în care piaţa ar fi fost liberă. Cu alte 
cuvinte, implicarea pe piaţă duce rareori la reducerea 
preţurilor unui produs sau serviciu pe termen lung. 
Scopul său este, de obicei, chiar opus. 

Succesul în afaceri depinde de capacitatea dvs, de a 
pătrunde pe piaţă cu produse şi servicii noi care se pot 
vinde în competiție cu alte produse similare oferite de 
concurență. Piaţa liberă permite unei persoane să 
înceapă de la o simplă idee şi, cu energie şi ambiţie, să 
construiască o afacere imensă. Una dintre datoriile dvs, 
este să protejaţi şi să apăraţi acest sistem, înțelegându-l 


şi sprijinindu-l atunci când se află în pericol. 


Cum puteți aplica această lege imediat: 


Deveniţi un campion al pieţei libere. Recunoaşte-ţi 
că pieţele deschise — acolo unde clientul este regele şi 
întregul succes depinde de servirea clienţilor cu ceea ce 
îşi doresc ei, la cea mai înaltă calitate şi la cel mai 
scăzut preţ — sunt cea mai mare speranţă de naştere a 
oportunităţilor şi de prosperitate pentru cel mai mare 
număr de oameni. 

Studiaţi celelalte pieţe ale lumii şi fiți atent la 
apariţia unor produse şi servicii noi sau a unor moduri 
inovatoare de a oferi şi îmbunătăți produsele şi serviciile 
existente, pe care le-aţi putea copia şi aplica afacerii 
dvs. O idee bună este tot ceea ce aveţi nevoie pentru a 
vă atribui poziţia învingătorului în domeniul dvs, de 


afaceri. 


29. Legea SPECIALIZĂRII 


Pentru a reuşi pe o piaţă competitivă, un produs 
Sau un serviciu trebuie să fie specializat în sensul 
îndeplinirii unei funcţii specifice şi satisfacerii 


excelente a nevoii clar definite a clientului. 


Scopul pentru care a fost conceput produsul şi 
clientul ţintă căruia îi este destinat sunt două aspecte 
care trebuie clar definite. 

Produsele care încearcă să satisfacă toate nevoile 
pentru toţi clienţii sfârşesc prin a nu servi la nimic, 
nimănui. În cazul în care clienţii nu ştiu cu exactitate 
utilizarea sau aplicarea produsului, îl vor lăsa deoparte 


în favoarea altuia. 


Primul corolar al Legii Specializării este 
Companiile greşesc atunci când încetează să se 
specializeze şi nu servesc un număr Suficient de clienţi 


într-un mod rentabil. 


Specializarea este punctul de plecare al unui 
marketing, de succes. Ce oferi şi cui oferi — iată două 
lucruri care trebuie stabilite cu exactitate. Definirea şi 
redefinirea permanentă a clientului specific sunt absolut 
esențiale pentru succesul afacerii dvs. O mică 
modificare în ceea ce priveşte clientul țintă sau baza de 
clienţi existentă poate avea un efect semnificativ asupra 
vânzărilor, fie în sens ascendent, fie în sens descendent. 

Sute de modele de automobile sunt oferite spre 
vânzare anual. 

Fiecare dintre acestea este conceput pentru un 
anumit tip de persoană, cu anumite gusturi, experienţe, 
cu un anumit venit, o anumită educaţie, anumite nevoi. 
Companii precum Toyota, Ford şi Daimlerihrysler 
reuşesc să se impună pe piaţa automobilelor deoarece 
concep fiecare model pentru a satisface cerinţele 
speciale ile unor segmente largi de pe piaţă. Alte 
companii se luptă să supraviețuiască şi pierd bani 


deoarece nu reuşesc să îşi specializeze ofertele pentru 


un număr de clienţi suficient de mare. 

Observăm aceeaşi capacitate sau incapacitate de a 
se specializa în domeniul Internetului, unde companii 
care vin cu o idee foarte bună devin companii publice la 
valori extraordinare. În câteva luni, acestea pot deveni 
sau nu vedete, în funcție de măsura în care au fost 
capabile să se specializeze pentru a atrage o bază de 
clienți suficient de mare. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Răspundeţi în permanenţă la următoarele întrebări: 
Cine este clientul nostru? Pentru cine este conceput 
produsul nostru? Ce este valoarea din punctul de vedere 
al clientului? 

Pentru ce nevoie sau dorință specifică a clientului 
este conceput produsul nostru? 

Studiaţi piaţa cu atenţie şi întrebaţi-vă: În ce moduri 
ar putea fi produsul sau serviciul modificat sau 
îmbunătăţit în aşa fel încât să satisfacă mai multe nevoi 


speciale ale unui număr mai mare de clienţi? Ce i-am 


putea face produsului sau serviciului nostru pentru a 
deveni mai atrăgător pentru o piață mai largă, fără a 


pierde baza principală de clienţi? 


30. Legea DIFERENȚIERII 


Un produs sau serviciu trebuie să aibă un 
avantaj competitiv sau o zonă de excelentă care să fi 
permită să se diferenţieze într-un anumit fel de 
concurentă, pentru a se impune pe o piaţă 


competitivă. 


Produsul sau serviciul dvs, trebuie să fie unic, mai 
bun, sau chiar remarcabil dintr-un anumit punct de 
vedere, în condițiile în care intenţionaţi să îl vindeți în 
cantități suficiente pentru a avea succes. Nu poate fi un 
„produs similar” (n.t.: produs fără caracteristici 
distinctive). Trebuie să aibă puncte forte sau calități 


distinctive care îl diferențiază de orice alte produse sau 


servicii care sunt în concurență cu el sau care pot fi 
folosite ca substitut. 

Primul corolar al Legii Diferenţierii este 

Determinarea unei propuneri unice de vânzare 
este punctul de plecare al unei campanii de promovare 
şi al unor vânzări de succes. (n.t. — în engleză, USP — 
Unique Selling Proposition — propunerea făcută 
clientului, care diferenţiază produsele sau serviciile unei 
firme de cele ale concurenţei. Dacă un produs nu are 
USP, sau un cost sau preţ mai mic decât produsele 
concurente, cota sa de piaţă şi rentabilitatea vor fi 
vulnerabile). 

O companie ar trebui să fie capabilă să rezume în 
douăzeci şi cinci de cuvinte, sau chiar mai puţin, ceea ce 
face ca produsul sau serviciul său să fie unic sau mai 
bun decât celelalte. Ford afirmă: „Calitatea este atuul 
nostru numărul unu”. BMV îşi descrie produsul 
„Maşina ideală”. IBM îşi construieşte strategia de 


publicitate şi marketing în jurul motto-ului: „Calitate şi 


Servire Ireproşabilă a Clhenţilor”. Nordstom este celebru 
şi în acelaşi timp foarte profitabil, datorită reputației 
sale pentru  „Serviciu”. Coca-Cola este „Gustul 
adevărat”. Aceste avantaje arată în mod clar de ce 
cineva ar alege aceste companii în defavoarea altora. 

Cele mai bune strategii de marketing, publicitate şi 
vânzare sunt construite în jurul unei propuneri unice de 
vânzare care poate fi comunicată într-un mod sugestiv 
clientului potenţial. Care este propunerea dvs? 

Cel de-al doilea corolar al Legii Diferenţierii este 

Pentru a reuşi pe piaţă, un produs sau un serviciu 
trebuie să aibă un avantaj distinct, ceva care să îl facă 
Superior comparativ cu produsele şi serviciile 


concurenţei. 


Determinarea avantajului competitiv pentru 
produsul sau serviciul pe care îl oferiţi este probabil cea 
mai importantă decizie pe care o poate lua compania 


dvs, cu privire la vânzare. Un punct slab în această zonă 


este principalul motiv pentru prăbuşirea pe piaţă a 
produsului sau a serviciului. 

Fie că produsul este un ziar național, cum ar fi USA 
Today, care a pierdut mai multe sute de milioane de 
dolari înainte de a deveni în cele din urmă profitabil, sau 
un candidat la o funcție politică, persoanele care se 
ocupă de publicitate trebuie să creeze un avantaj 
competitiv sugestiv care să ofere clientului potențial cu 
motiv temeinic de a cumpăra acel produs, şi nu altul. 

Jack Welch, director general la General Electric, a 
afirmat că filosofia sa este să se afle fie pe locul întâi, 
fie pe locul al doilea, în fiecare zonă a produselor în 
care concurează General Electric. 

Dacă General Electric nu poate ajunge pe locul întâi 
sau pe locul al doilea într-o perioadă rezonabilă de timp, 
retrage produsul de pe piaţă şi îşi concentrează resursele 
asupra altei zone unde poate să domine. El consideră: 
„Dacă nu ai avantajul competitiv, este mai bine să nu 


intri în competiție”. 


Succesul companiilor din domeniul Internetului, 
precum Amazon, America Online, Yahoo, ebay, 
Priceline şi altele, se datorează numărului mare de 
clienţi care percep aceste site-uri ca fiind superioare din 
punct de vedere al design-ului şi al caracteristicilor 
distinctive altor site-uri care oferă servicii şi produse 
similare. 

Zona dvs, de excelentă, sau avantajul competitiv, se 
poate schimba în timp ca răspuns la schimbarea 
conjuncturii pietei. 

Atunci când gusturile sau cerinţele de pe piaţă se 
schimbă, şi dvs, trebuie să vă schimbaţi. 

De exemplu, timp de mulți ani, restaurantele locale 
au concurat pe piaţă datorită calității mâncării, preţurilor 
convenabile şi locaţiilor avantajoase. Multe dintre ele 
concurează şi astăzi. Ulterior, Tom Monaghan din Fast 
Lansing, Michigan, a venit cu ideea de a pregăti 
dinainte cele mai populare sortimente de pizza în aşa fel 


încât acestea să poată fi coapte şi livrate într-o anumită 


zonă geografică, într-un interval de treizeci de minute. 
Astfel s-a născut Domino's Pizza. 

Astăzi există câteva mii de restaurante Domino's 
Pizza în întreaga lume, iar Tom Monaghan este 
miliardar. El a selectat o zonă a avantaj ului competitiv, 
şi anume viteza livrării unui fel de mâncare popular şi 
ieftin, şi şi-a redefinit sectorul de activitate. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Definiti avantajul dvs, competitiv într-o singură 


propoziţie. 


În ce fel produsul sau serviciul dvs, este superior 
produsului sau serviciului concurenţei? Ce îl face să fie 
special? Exprimaţi răspunsul în termeni simpli, în aşa 
fel încât un copil inteligent să fie capabil să îl înţeleagă 


şi să îl reproducă. 


Hotărâţi-vă acum să concepeţi şi să promovați un 


avantaj competitiv de orice fel, în cazul în care nu aveți 


deja unul. 

Care ar putea fi acest avantaj? Care ar trebui să fie? 
Ținând cont de modul în care piaţa se schimbă, care ar 
trebui să fie acest avantaj pe viitor? Întrebaţi-vă clienţii 
ce apreciază cel mai mult la produsele sau serviciile dvs. 
Aceasta este de obicei ceea ce percep ei a fi diferenţa 
competitivă. De ce preferă să cumpere de la dvs. Şi nu 


de la concurentă? 


31. Legea SEGMENTĂRII 


Companiile trebuie să țintească grupuri specifice de 
clienţi sau segmente de piaţă specifice dacă doresc să 
facă vânzări semnificative. 

Ajungem foarte repede să atingem capătul pieţei de 


bază. 


Astăzi, companiile care au cel mai mare succes sunt 


cele care au fost capabile să identifice segmente 


specifice ale pieţei pentru care proiectează produse şi 
servicii individualizate în vederea satisfacerii unor 
gusturi şi nevoi speciale. 


Primul corolar al Legii Segmentării este 


Multe companii nu reuşesc, deoarece ţintesc piaţa 
greşită, cu produsul greşit şi într-un mod greşit. 

Multe companii încep prin a ţinti, prin publicitate şi 
vânzări, lin anumit segment de piaţă, doar pentru a 
descoperi că produsele sunt cumpărate de către un 
segment de piaţă diferit. Autocamionetele uşoare au fost 
inițial concepute pentru oamenii care lucrau în 
construcții şi transportau cantități mici de materiale. Au 
devenit însă extrem de populare în rândul tinerilor ca 
vehicule sport folosite pentru a merge la plajă şi a face 
drumeţii la munte. 

Timp de mulți ani, berea germană Lâwenbrâu, un 
produs de import scump, a încercat să concureze cu 


berile americane precum Budweiser şi Miller. 


Compania a încercat toate formele posibile de 
publicitate, însă nu a fost capabilă să spargă piaţa 
americană, saturată de producători mari de bere. În cele 
din urmă, LOwenbrâu şi-a schimbat strategia de 
marketing şi a început să îşi dezvolte ca ţintă oamenii cu 
venituri mai mari. Prima reclamă nouă a schimbat 
întreaga piaţă pentru bere importată în Statele Unite. 
Mesajul reclamei era: „Când rămâneţi fără şampanie, 
cornandaţi Lowenbrâu”. 

Poziţionându-se comparativ cu şampania, nu cu 
berile cu preţ scăzut, Löwenbräu a creat o percepţie 
conform căreia berea importată este ceva ce trebuie 
savurat de oamenii care îşi pot permite ceea ce e mai 
bun. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Segmentării este 

Segmentul de piaţă ideal conţine acei clienţi 
pentru care avantajul competitiv al produsului este cel 
mai important element pentru satisfacerea nevoilor 


celor mai stnngente. 


Cu alte cuvinte, dacă vindeţi mâncare, este bine să o 
vindeți celor flămânzi. Dacă vindeţi sisteme de 
gestionare a timpului, vindeţi-le celor pentru care timpul 
este cel mai preţios lucru şi care simt că timpul lor are 
nevoie de gestionare. 

Cel mai bun segment de piaţă al dvs, este format 
din cei care au deja o nevoie clar definită şi demonstrată 
pentru produsul pe care îl oferiţi. După cum se spune: 
„Pescuiţi acolo unde sunt peşti”. 

Scopul cercetării de piaţă este să identificaţi şi să 
divizați piaţa în aşa fel încât să puteţi ajunge la ea într- 
un mod cât mai eficient, la cel mai scăzut cost posibil. 
Cu cât ştiţi mai clar care este clientul pe care încercaţi 
să îl creaţi şi să îl păstraţi, cu atât eforturile dvs. 

de marketing, vor fi mai concentrate şi cu atât este 
mai posibil să aveţi succes. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Elaboraţi un profil clar al clienților ideali. Cine sunt 


ei, cu exactitate? Ce vârstă, sex, educaţie, venit şi valori 
au? Unde locuiesc din punct de vedere geografic? În ce 
tip de companii şi sectoare de activitate muncesc? Ce 
posturi ocupă? În ce departamente şi în ce tipuri de 
companii se află ei? 

Determinaţi cel mai bun mod pentru a vinde 
clienților ideali. 

Cum cumpără ei? Când cumpără? Ce tip de metode 
de vânzare aveţi la dispoziție pentru a comunica cu 
clienții potenţiali care pot beneficia cel mai repede de 


ceea ce vindeţi? 


32. Legea CONCENTRĂRII 


Succesul pe piaţă este dat de concentrarea unică 
asupra vânzării către acei clienţi care au fost 
identificaţi ca fiind cei care pot beneficia imediat de 
caracteristicile unice ale produsului sau serviciului 


pe care îl oferiţi în zona dvs, de specializare. 


Întorcându-ne la exemplele menţionate, Lexus şi 
Infiniti, putem afirma că aceste două automobile se află 
în concurenţă într-o nişă sau într-un segment specific de 
piaţă, iar eforturile lor de marketing sunt concentrate 
asupra vânzării către acele persoane care pot şi sunt 
dispuse să plătească pentru o maşină de lux între 35.000 
şI 50.000 de dolari. Acestea sunt în general persoane 
care prestează o muncă intelectuală, au studii 
superioare, au perspective de promovare şi sunt bine 
plătite, Sunt oameni care admiră modelele BMW şi 
Mercedes — Benz, însă, pentru ei, costul acestor maşini 
nu este inclus în gama de preţuri pe care sunt dispuşi să 
le plătească. 

Lexus şi Infiniti ştiu că, cu cât ofertele lor cuprind 
preţuri mai scăzute, cu atât este mai mare numărul 
clienților potențiali cuprinşi în segmentul de piaţă care 
poate cumpăra produsul. În timp ce BMW şi Mercedes 
se luptă să câştige clienţi care îşi permit să plătească 


între 50.000 şi 75.000 de dolari, Lexus şi Infiniti s-au 


hotărât să scadă preţurile produselor lor sub cele ale 
modelelor 

Jaguar şi să se poziționeze în aceeaşi zonă cu cele 
mai scumpe automobile americane. lar această strategie 
funcţionează într-un mod remarcabil. 

Primul corolar al Legii Concentrării este 

Cea mai profitabilă strategie este dominarea unei 
nişe specifice de piaţă, cu cel mai bun produs 


disponibil pentru clienţii care se află în acea nişă. 


Un exemplu de dominare a unei nişe specifice de 
piață este strategia urmată de Cross Pen Company. 
Compania a reuşit să poziționeze stiloul Cross pe primul 
loc în concepția americanilor, drept cel mai calitativ 
stilou de lux din America. Compania produce o gamă 
variată de stilouri, de la modele ieftine, de culoare 
neagră, la modele din argint cu preţ mediu, terminând 
cu modele de lux, din aur masiv de 18 karate. Oricât de 


mult ar încerca Parker sau Mont Blanc să domine piaţa 


stilourilor de calitate, Cross Pen este considerat în 
întreaga lume cel mai calitativ stilou pentru o anumită 
nișă de piață. Această dominație a transformat 
Compania Cross Pen în una dintre cele mai prospere şi 
profitabile companii mici din lume. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Concentrării 
este 

Concentrarea asupra segmentelor de piaţă cu 
produse şi servicii foarte profitabile oferă cea mai 
mere rentabilitate a vânzărilor, investițiilor şi 


acțiunilor. 


Cele mai profitabile companii sunt cele care vând 
produse cu profit ridicat pe pieţe cu profit ridicat. Ele se 
concentrează asupra dominării pieţelor şi caută în 
permanență moduri prin care să inoveze şi să îşi 
îmbunătăţească ofertele. 


Companiile americane de automobile obțin cel mai 


ridicat profit din vânzarea automobilelor de tipul 


Chrysler Imperial, Ford Lincoln Continental şi Cadillac, 
produse de General Motors. 

Companiile care fabrică produsele cele mai bune, 
cele mai calitative şi cele mai scumpe câştigă în 
permanenţă cele mai ridicate profituri din vânzarea 
acelor produse. Compania de ceasuri Rolex este un alt 
exemplu în acest sens 

Cum puteţi aplica această lege Imediat: 

1. Examinaţi întreaga gamă de oferte pentru 
produse şi servicii. 

Care dintre acestea sunt cele mai scumpe şi care 
sunt cele mai profitabile? Sunt aceleaşi? Cum aţi putea 
vinde o cantitate mai mare din produsele şi serviciile 
care aduc cel mai ridicat profit? 

2. Analizaţi fiecare dintre produsele şi serviciile 
dvs, pentru a determina cu exactitate cât de mari sunt 
costurile de producere, vânzare şi întreţinere. 
Determinaţi apoi cu exactitate care este profitul net pe 


care îl obţineţi din vânzarea fiecărui produs. Ce produse 


sau servicii sunt foarte economice, însă aduc profituri 


nete extrem de scăzute? 


33. Legea EXCELENȚEI 


Piaţa aduce încasări şi recompense excelente 
pentru randament excelent, produse şi servicii 


excelente. 


Clienţii îşi doresc cât mai mult pentru cât mai puţin. 
Preferă calitatea ridicată calităţii scăzute deoarece 
calitatea ridicată promite o satisfacție mai mare şi mai 
puţine probleme după achiziţie. 

Companiile ale căror produse sunt cotate printre 
cele mai calitative de pe piaţă pot cere preţuri mai mari 
şi pot câştiga mai mult la fiecare vânzare. Angajamentul 
de a pune la dispoziţie produse şi servicii de o calitate 
excelentă este cea mai sigură şi previzibilă strategie 


pentru obținerea succesului în afaceri. 


Primul corolar al Legii Excelenței este 
Piaţa aduce recompense medii pentru randament 


mediu şi recompense reduse pentru randament redus. 


Piaţa nu este decât un barometru. Este întotdeauna 
imparțială. 

Este întotdeauna echitabilă. Piața reflectă 
întotdeauna evaluările reale ale clientului aşa cum sunt 
exprimate în comportamentul de cumpărare. Îi 
recompensează întotdeauna pe cei care îi oferă bunurile 
şi serviciile pe care şi le doreşte la preţuri pe care este 
dispusă să le plătească, însă pedepseşte întotdeauna 
companiile care nu vor să facă acest lucru, refuzând să 
le cumpere ofertele. 

Puteţi obține recompense excelente în munca dvs. 
Dacă executaţi în mod excelent cele mai importante 
părți ale muncii aşa cum sunt definite de şeful şi de 
clienții dvs. Cheia succesului 


In afaceri este obținerea unei reputați pentru 


excelenţă în tot ceea ce faceţi. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Angajai-vă să atingeţi excelenta în muncă în 
special în ceea ce priveşte zonele cheie şi competențele 
de bază. 

Hotărâţi-vă chiar astăzi să ajungeţi în rândul celor 
mai buni 

10 la sută din sectorul dvs, de afaceri, indiferent de 
ceea ce faceţi. Acest angajament, de a atinge cea mai 
bună performanţă, vă va aduce pe drumul cel bun pe 
care trebuie să îl urmaţi în cariera dvs., mai repede decât 
orice altă decizie pe care o puteţi lua. 

Formaţi-vă reputaţia de a fi acel tip de persoană 
care caută în permanenţă moduri de a face lucrurile mai 
bine şi mai repede. Oferiţi-vă voluntar să îndepliniţi 
sarcini şi îndepliniţi-le cât mai repede. Viteza este o 
componentă cheie a excelenţei, în special în forma în 
care este percepută de clienți. lar clientul are 


întotdeauna dreptate. 


Rezumat: Cele cinci reguli ale succesului în 
afaceri 

Cheile succesului în afaceri au fost întotdeauna 
aceleaşi. S-au publicat peste o mie de cărți şi numeroase 
articole, însă toate sunt centrate pe ceea ce eu numesc 
„cele cinci mari reguli”. 

În primul rând, produsul sau serviciul trebuie să fie 
cât mai bine adaptat la piaţa existentă şi la ceea ce 
oamenii doresc, au nevoie şi sunt dispuşi să plătească. 
Produsele sau serviciile care nu sunt adaptate la 
cerinţele pieţei existente trebuie schimbate rapid. În caz 
contrar, există riscul de a dispărea. 

În al doilea rând, centrul atenţiei companiei trebuie 
să fie marketingul, vânzările şi obţinerea de venituri. 
Cele mai importante energii ale celor mai talentaţi 
oameni din companie trebuie să fie concentrate asupra 
clientului şi asupra vânzării unui număr cât mai mare de 
produse profitabile unui număr din ce în ce mai mare de 


clienți. Incapacitatea de a se concentra asupra vânzărilor 


este cauza primordială a eşecului în afaceri, în orice tip 
de economie. 

În al treilea rând, trebuie să existe sisteme interne 
eficiente de contabilitate, de gestiune a stocurilor şi de 
control al costurilor. 

Un control insuficient al costurilor de exploatare şi 
al administrării interne este cauza numărul doi a 
eşecului în afaceri. 

În al patrulea rând, este necesar să existe un sens 
clar al direcției şi un nivel ridicat de sinergie şi de lucru 
în echipă în rândul directorilor şi al personalului din 
organizaţie. Compania ar trebui să funcționeze ca o 
maşină bine unsă, în care să existe un loc pentru fiecare, 
iar fiecare să se afle la locul său, îndeplinindu-şi rolul 
cât se poate de bine. 

În cele din urmă, compania nu ar trebui niciodată să 
înceteze să înveţe, să se dezvolte, să inoveze şi să 
progreseze. Japonezii numesc acest lucru procesul lui 


Kaizen. W. Edwards Derming, părintele calității atât în 


Japonia cât şi în America, a arătat că pregătirea continuă 
şi îmbunătăţirea permanentă a aptitudinilor la toate 
nivelurile companiei este cheia pentru a obține un 
avantaj competitiv semnificativ şi un succes pe termen 
lung în afaceri. 

Sistemul american de economie liberă, acolo unde 
fiecare are libertatea de a pătrunde pe piaţă, de a încerca 
să furnizeze clienţilor produse şi servicii mai calitative 
şi la preţuri mai mici decât concurenţa, este cel mai bun 
sistem care a apărut vreodată pentru satisfacerea 
nevoilor şi crearea oportunităţilor. 

Puteţi să vă ocupați oricând locul în acest sistem 
oferind un produs sau un serviciu pe care oamenii şi-l 
doresc şi pentru care sunt dispuşi să plătească. 
Practicând legile afacerii, puteţi construi o companie sau 
o carieră de succes care vă va aduce toate recompensele 


şi satisfacţiile pe care le doriți în viaţă. 


Legile Conducerii 


Conducerea este cel mai important factor pentru 
determinarea succesului sau eşecului în afaceri, într-o 
economie competitivă, instabilă, rapidă. Calitatea 
conducerii este punctul forte sau punctul slab care are 
un rol decisiv în cadrul companiilor şi instituţiilor... 

Capacitatea de a ajunge în faţă şi de a oferi 
celorlalți îndrumarea necesară este factorul determinant 
al realizărilor în orice activitate umană. Şi nu s-a simţit 
niciodată o nevoie mai mare de a avea lideri la orice 
nivel. 

Calitățile conducerii şi atributele personale ale 
liderilor au fost studiate de peste 2.500 de ani, încă de 
pe vremea lui Tucidide şi a cărţii sale, Istoria războiului 
peloponeziac. Există în prezent peste 5.000 de cărți 
diferite, articole şi comentarii despre lideri şi conducere, 
fiecare dintre acestea oferind percepții şi idei asupra 
modurilor în care oamenii pot învăţa pentru a deveni 


lideri mai buni atât în viaţa personală cât şi în afaceri. 


Probabil cea mai bună veste este că toate calitățile 
de lider nu sunt înnăscute, ci dobândite. O persoană 
devine lider atunci când este nevoie de un lider şi 
foloseşte această ocazie. Mulţi oameni duc vieţi 
mediocre până când se iveşte ocazia care le cere să facă 
un pas înainte şi să accepte sceptrul conducerii, cu tot 
ceea ce implică acesta. 

Deveniţi lideri în compania dvs. Și în mediul din jur 
dacă manifestaţi calitățile şi tipurile de comportament 
ale liderilor care au condus înaintea dvs. Ca orice alte 
abilităţi, abilitatea de a conduce se învaţă printr-o 
practică neîncetată, până când ajungeţi să o stăpânii. 

Recompensele pe care le primiți atunci când 
deveniți lider sunt imense. Ca lider, câştigaţi respectul, 
stima şi sprijinul celor din jurul dvs. A veţi urî simţ al 
controlului şi o putere personală în fiecare parte a vieţii. 
Sunteţi capabil să realizaţi scopurile şi obiectivele care 
nu sunt deloc obişnuite. 


Cu cât vă purtați mai mult ca lider, cu atât aveţi mai 


multă încredere în dvs. Daţi dovadă de respect faţă de 
sine. Vă simţiţi mai puternic, mai deştept şi mai capabil 
să obţineţi rezultate prin intermediul celorlalți. Deveniţi 
mai eficient în ceea ce priveşte capacitatea dvs, de a 
aduce schimbări pozitive în munca şi în viaţa personală. 
Legile Conducerii au fost identificate şi discutate de 
nenumărate ori de-a lungul secolelor. Ele sunt predate în 
şcoli militare, colegii şi universităţi şi sunt practicate în 
fiecare zi în companiile şi organizaţiile din societatea 
noastră. Aceste legi şi principii sunt urmate de oamenii 
de pretutindeni care ies în evidenţă pentru a-şi asuma 
funcţii de răspundere ori de câte ori situaţia o cere. 
Atunci când începeţi să gândiţi şi să acționaţi ca un 
lider, şi aplicaţi Legile Conducerii în viaţa şi munca 
dvs., veţi atrage oportunități de a folosi mai multe 
talente şi abilităţi la niveluri din ce în ce mai înalte. Cu 
cât vă exercitaţi mai mult calităţile de lider în probleme 
minore, cu atât vi se va oferi mai mult posibilitatea de a 


fi lider în probleme majore. Cu cât vă îndepliniți 


responsabilitățile mai bine, chiar acolo unde vă aflați 
acum, cu atât vi se vor oferi responsabilităţi mai mari pe 
viitor. Totul este în mâinile dvs. 

34. Legea INTEGRITĂȚII 

Conducerea unor companii mari este 
caracterizată de onestitate, bună credinţă, abordarea 
directă a fiecărei persoane, în orice Împrejurări. 

Această lege cere să fiți complet sincer cu dvs. 
înşivă şi cu ceilalți. După cum spunea Emerson, 
„Apăraţi-vă integritatea ca pe ceva sacru. Nimic nu este 
în cele din urmă sacru, cu excepția integrității propriei 
tale minţi”. 

Integritatea se află în centrul conducerii, în inima 
liderului. 

Tot ceea ce faceți se învârte în jurul caracterului 
dvs. Iar caracterul se manifestă în exterior prin acțiunile 
dvs., prin lucrurile pe care le faceți şi le spuneţi. 

Conducerea a fost definită ca „abilitatea de a crea 


discipoli”. 


Pentru ca ceilalți să vă urmeze, pentru a subordona 
interesele lor intereselor dvs., oamenii trebuie să creadă 
în dvs. Şi să vă dedice timpul, banii şi energia. 

Conducerea este prin urmare un fel de încredere 
conferită dvs. 

de către ceilalți. Pentru a o câştiga, pentru a o 
merita, trebuie să fiți dvs. înşivă. Trebuie să fiți sincer 
faţă de propria persoană. 

Doar atunci puteți fi sincer faţă de orice persoană 
din viaţa şi din munca dvs. 

Cel mai important lucru pe care probabil îl faceţi ca 
lider este să fiți un bun model. Conduceţi pe baza 
exemplelor. Gesticulaţi atunci când vorbiţi. Trăiți din 
plin. Purtaţi-vă întotdeauna ca şi cum cineva vă priveşte, 
chiar şi atunci când nimeni nu face acest lucru. 

Liderii buni sunt întotdeauna oameni de încredere. 
Lumea poate să aibă încredere că vor face întotdeauna 
ceea ce spun. Fac promisiuni cu atenţie şi îşi respectă 


întotdeauna cuvântul dat. 


Un semn distinctiv al integrităţii în relațiile umane 
este consecvenţa, atât interioară, cât şi exterioară. Cei 
mai buni lideri sunt consecvenţi de la o zi la alta, de la o 
situaţie la alta. Datorită consecvenţei interioare, oamenii 
au întotdeauna încredere în lideri. Ştiu la ce să se 
aştepte. Nu există surprize. 

A fi consecvent înseamnă a trata pe toată lumea în 
acelaşi mod. 

Nu trebuie să trataţi un client important altfel decât 
un subordonat. 

După cum a scris Thomas Carlyle: „Puteţi 
recunoaşte o persoană extraordinară prin modul în care 
îi tratează pe oamenii mărunți”. 

Există două tipuri fundamentale de conducere în 
lumea afacerilor de astăzi: franzacțională şi 
transformaţională. (Conducerea  tranzacțională este 
abilitatea de a-i direcționa pe oameni, de a gestiona 
resurse, de a îndeplini sarcinile. Însă conducerea 


transformațională, cea mai importantă formă de 


conducere de astăzi, constă în capacitatea de a-i motiva, 
de a-i inspira şi de a-i aduce pe oameni la niveluri mai 
ridicate de randament. 

Conducerea transformaţională este abilitatea de a-i 
atinge pe oameni din punct de vedere emoţional, de a le 
da puterea de a fi mai mult decât sunt şi de a avea o 
contribuție mai mare decât înainte. Această abilitate 
permite liderilor transformaționali să obțină un 
randament extraordinar de la oameni obişnuiţi. 

Liderii se gândesc la viitor. Ei gândesc pe termen 
lung. Se gândesc la modul în care doresc să fie văzuți de 
ceilalți, acum şi mai târziu în viaţă. Din cauza acestei 
perspective pe termen lung, nu îşi sacrifică niciodată 
integritatea sau reputaţiile pentru un câştig sau profit pe 
termen scurt. 

Există o relație directă între sentimentele de 
încredere în sine şi de stimă faţă de propria persoană, pe 
de o parte, şi nivelurile de integritate şi bună credinţă, 


pe de altă parte. Cu cât trăiţi mai mult conform acestor 


valori, cu atât veţi fi mai mulțumit de dvs., indiferent de 
ceea ce se întâmplă în jur. 

Cum puteţi aplica această lege Imediat: 

Hotărâţi-vă să fiți pe deplin sincer faţă de dvs. Şi 
faţă de orice persoană şi situaţie din viaţa dvs. Ascultaţi- 
vă glasul interior şi aveţi întotdeauna încredere în 
intuiţia dvs. 

Identificați principalele aspecte stresante şi 
probleme ale oamenilor din viața dvs., iar apoi întrebaţi- 
vă: Care este lucrul potrivit pe care pot să îl fac în 
această situație pentru a rezolva problema şi a reduce 
stresul? 

Întrebaţi-vă: Ce tip de companie ar fi compania pe 
care o conduc dacă toată lumea ar fi ca mine? Ce 
obiceiuri şi comportamente personale trebuie să 
schimbaţi pentru a răspunde afirmativ la această 
întrebare? Oricare ar fi acestea, faceți chiar astăzi ceva 
pentru a deveni cea mai bună persoană. 


35. Legea CURAJULUI 


Abilitatea de a lua decizii şi de a acţiona cu curaj 

În faţa obstacolelor şi adversităţit este cheia 
pentru a deveni un lider extraordinar. 

Winston Churchill a afirmat odată: „Curajul este pe 
bună dreptate considerat cea mai importantă virtute, căci 
de el depind toate celelalte virtuți”. 

Liderii au curajul de a lua decizii şi de a acţiona în 
situații incerte, fără a avea nicio garanţie a succesului. 
Capacitatea dvs. 

de a începe ceva nou, de a merge încrezător înainte, 
chiar şi atunci când există riscul de a pierde sau de a 
suferi un eşec, este semnul distinctiv al conducerii. 
Conducerea nu înseamnă lipsa sau absenţa fricii. 
Conducerea înseamnă controlul fricii — stăpânirea ei. 

Fiecăruia dintre noi îi este frică. Liderii sunt cei 
care îşi înfrâng temerile şi trec la acţiune în ciuda lor. 
lar dvs, căpătați curaj pe măsură ce acționaţi cu 
încredere ori de câte ori este nevoie de curaj. 


Reacţia naturală a majorității oamenilor este să 


evite lucrurile de care se tem sau să dea înapoi în faţa 
lor. Însă atunci când vă forţaţi să rezistaţi în faţa acestei 
tendinţe naturale şi faceţi exact contrariul, când vă 
deplasaţi în schimb către lucrul de care vă temeţi, frica 
dispare şi îşi pierde puterea asupra dvs. 

Actorul Glenn Ford a afirmat: „Dacă nu faci lucrul 
de care îți este frică, frica îţi va controla toată viaţa”. 

Cele mai mari două obstacole în faţa succesului şi a 
eficienţei personale sunt frica de a suferi un — eșec şi 
frica de a primi critici. Însă fiecare mare succes este 
precedat de multe eşecuri şi însoțit de nenumărate 
critici. Tocmai lecţiile pe care le învăţaţi din aceste 
eşecuri şi abilitatea de a depăşi criticile fac posibil 
succesul dvs, pe termen lung. 

Thomas J. Watson Sr., fondatorul companiei IBM, 
a afirmat cu mult timp în urmă: „Dacă vrei să ai succes 
mai repede, trebuie să dublezi ritmul eşecului. Cu cât 
suferi mai repede un eşec, cu atât te vei bucura mai 


repede de succes”. 


Faceţi-vă un obicei din înfrângerea temerilor. Dacă 
există ceva în viaţa dvs, care vă generează o stare de 
anxietate, trataţi acest lucru ca pe o provocare personală 
şi hotărâţi-vă să o rezolvaţi. 

După cum a scris Emerson: „Faceţi lucrul de care 
vă este frică, iar moartea fricii va deveni o certitudine”. 

Liderul oricărui grup sau organizaţii este persoana 
care acceptă responsabllitatea de a înfrunta orice situaţie 
periculoasă sau ameninţare cu care se confruntă grupul. 
Motto-ul lui Frederick cel Mare era „„Liaudace, | audace 
et toujours | audace!” (Curaj, curaj, întotdeaurta 
curaj!”). 

Curajul este reseori cea mai bună politică atunci 
când este necesară Luarea lijnor decizii şi întreprinderea 


unei acţiuni. Curajul 


s-ar putea să vă creeze probleme câteodată, însă 
chiar şi în aceste cazuri, dacă daţi dovadă de mai mult 


curaj, veţi ajunge pe drumul cel bun. Un vechi proverb 


Zulu spunea: „Atunci când vă confruntați cu două 
pericole, unul în spatele şi unul în faţa voastră, cel mai 
bine este să mergeţi înainte”. 

Hotărâţi-vă chiar astăzi să ieşiți din zona dvs, de 
confort, oricare ar fi aceasta. Succesul în afaceri provine 
din asumarea unor riscuri, din avansarea cu curaj către 
acele locuri unde nu a mai fost nimeni niciodată. 
Extindeţi aria dvs, de acțiune. Stabiliţi scopuri măreţe şi 
îndrăzneţe pentru dvs. Şi pentru organizația dvs. Nu fiți 
niciodată mulţumiţi de status quo. 

Peter Drucker consideră că „Ori de câte ori asistați 
la un mare succes în afaceri, înseamnă că cineva, odată, 
şi-a asumat un risc foarte mare”. 

Şi nu uitaţi. Oricât de bine v-aţi planifica acţiunile, 
viaţa dvs. 

va fi o serie continuă de probleme, dificultăţi, 
dezamăgiri, obstacole care vă pot cu uşurinţă descuraja, 
vă pot determina să vă pierdeţi curajul. Semnul 


distinctiv al unui lider constă totuşi în faptul că nu îşi 


permite niciodată luxul de a se simţi descurajat sau de a 
se autocompătimi. Liderul nu se plânge niciodată, nu 
încearcă să găsească, scuze, sau nu îşi doreşte ca 
lucrurile să fi fost mai uşoare sau diferite. Amintiţi-vă în 
permanenţă ce a spus 

Henry Ford: „Eşecul nu este decât o ocazie de a o 
lua, de la capăt într-un mod mai, inteligent”. 

Hotărâţi-vă astăzi să vă dezvoltați obiceiul de a 
acţiona cu curaj, făcând lucrurile de care vă este frică şi 
tratând cu îndrăzneală şi în mod direct situațiile şi 
oamenii din viaţa dvs. După cum scria Mark Twain: 
„Curajul nu înseamnă absenţa fricii, ci controlul, 


stăpânirea ei”. 


Cum puteţi aplic: a această lege imediat: 

Imaginaţi-vă că aţi butea să mânuiţi o baghetă! 
magică şi să îndepliniți orice scop pe care vi-l stabiliţi) 
Ce acţiuni aţi întreprinde în afaceri, ce schimbări i face 


fără a vă teme de eşec? Ce obiective ați stabili dalcă 


succesul ar fi garantat? Oricare ari fi răspunsurile la) 
aceste întrebări începeţi să acționaţi chiar astăzi ca şi 
cum succesul ar fi garantat. 

Identificați un motiv specific de teamă în viaţa dvs., 
cum ar fi un discurs public, o confruntare directă cu alte 
persoane, care v-ar putea împiedica să vă realizaţi 
întregul potenţial. 

Oricare ar fi această temere, hotărâţi-vă chiar astăzi 
să vă ocupați de ca şi să o depăşiţi. Aşa cum a scris 
Dorothea 

Brande: „„Acţionai ca şi cum ar fi imposibil să 
suferiți un eşec, şi aşa va fi!” 

36. Legea REALISMULUI 

Liderii lucrează cu lumea aşa cum este, nu cum 
şi-ar dori ei să fie. 

Capacitatea şi disponibilitatea de a fi complet 
realist în viaţa şi munca dvs, se numără printre cele mai 
importante calități ale conducerii. Gradul realismului 


dvs, este dat de disponibilitate a de a vă confrunta direct 


cu adevărata faţă a vieții şi afacerilor dvs., oricare ar fi 
aceasta. 

Peter Drucker numeşte această calitate, realismul 
liderului. 

„Sinceritate intelectuală”. Jack Welch, preşedintele 
companiei 

General Electric, o numeşte „Principiul Realității”. 
Abordează fiecare problemă sau dificultate cu 
întrebarea: Care este realitatea? 

Concentraţi-vă asupra adunării faptelor. Faptele nu 
mint niciodată. Cu cât adunaţi mai multe, cu atât veți 
obține o imagine mai bună a realității. Calitatea 
deciziilor dvs, va fi determinată în mare măsură de 
calitatea informaţiilor pe care se bazează aceste decizii. 

Pe măsură ce adunaţi faptele, impuneţi-vă să 
rămâneți obiectiv, să evitați să trageţi concluzii pripite. 
Căutaţi adevărul mai presus de orice, mai mult decât 
orice sprijin sau justificări. 


Imaginaţi-vă, ca exercițiu, că această situaţie se 


întâmplă altcuiva şi că aţi fost chemat ca observator 
extern pentru a oferi indicaţii şi comentarii. Dacă priviți 
din exterior o situaţie, puteți avea o perspectivă mai 
sinceră şi mai obiectivă care vă permite să luaţi decizii 
mai bune. 

Unul dintre semnele distinctive ale oamenilor „care 
se prezintă în mod realist”, conform lui Abraham 
Maslow, constă în faptul că sunt extrem de sinceri şi 
obiectivi în ceea ce îi priveşte. Nu îşi fac iluzii. Nu se 
apără şi nu se simt obligați să se explice în faţa 
celorlalți. 

Se acceptă, aşa cum spunea Oliver Cromwell, „cu 
toate defectele”. 

Știu că nu sunt perfecţi şi nici nu încearcă să fie. Nu 
simt că e necesar să pară ceea ce nu sunt. Îşi recunosc 
punctele slabe şi îşi corectează comportamentul pentru 
a-şi le compensa. Nu îşi impun să fie perfecţi şi nu se 
simt vinovaţi atunci când fac greşeli. 


Adevărul este că majoritatea oamenilor, inclusiv cei 


foarte eficienți, au mai multe puncte slabe decât puncte 
forte. Organizațiile sunt construite pentru a creşte la 
maximum punctele forte şi pentru a face astfel încât 
punctele slabe să fie lipsite de importanţă. 

Punctele slabe trebuie abordate şi compensate, nu 
evitate, eliminate, sau ignorate. 

Analizaţi-vă cu sinceritate. Care sunt cele mai 
importante puncte forte ale dvs? Care sunt punctele 
slabe? Punctele forte sunt cele care v-au adus acolo 
unde sunteţi astăzi. Punctele slabe determină viteza cu 
care înaintați în carieră. În ce zone este posibil ca 
punctele slabe să vă ţină în loc sau să vă limiteze 
eficienţa în situaţia dvs, actuală? 

Cea mai slabă abilitate importantă stabileşte nivelul 
la care puteţi folosi toate celelalte abilități. Cu cât 
sunteţi mai sincer cu dvs. Şi cu cât sunteţi mai dispus să 
faceţi faţă vieţii, cu atât veţi fi mai eficient în rezolvarea 
situațiilor în cadrul afacerilor dvs, aflate într-o continuă 


schimbare. 


Care sunt punctele forte şi punctele slabe în 
afacerile dvs. 

astăzi? Puneţi în permanenţă întrebări pentru a avea 
o imagine mai bună asupra realităţii curente. Citiţi, 
studiați, urmaţi cursuri de perfecționare şi obţineţi şi alte 
puncte de vedere pentru a construi imaginea realității 
într-un mod mult mai clar. Fiţi întotdeauna dispus să 
recunoaşteţi punctele slabe şi imperfecțiunile din 
compania dvs., oricare ar fi acestea, iar apoi hotărâți-vă 
să faceți ceva în legătură cu ele. 

Dacă nu sunteţi mulţumit de modul în care merg 
lucrurile, gândiți-vă la modul în care v-ar plăcea să 
meargă, apoi încercaţi cât mai repede să creaţi realitatea 
pe care o doriți. Concentrați-vă mai degrabă asupra 
viitorului decât asupra trecutului. Concentraţi-vă asupra 
soluției mai degrabă decât asupra problemei. 
Concentraţi-vă asupra locului spre care vă îndreptaţi, 
mai mult decât asupra locului de unde veniţi. 


Refuzaţi să vă supăraţi din cauza lucrurilor care s- 


au produs deja şi care nu pot fi schimbate. Un lucru care 
s-a întâmplat deja este un fapt. Este o parte a realităţii. 
Câteodată, singurul lucru pe care îl puteţi face în 
legătură cu un fapt este să vă controlați atitudine a faţă 
de acesta. Modul în care reacționaţi în faţa unei situaţii 
care nu poate fi schimbată determină deseori eficiența 
dvs, pe termen scurt şi succesul pe termen lung. 

Nu vă încredinţaţi niciodată în noroc sau în speranţa 
că ceva neprevăzut se va ivi pentru a rezolva o problemă 
sau pentru a salva o situaţie. Nu vă permiteţi niciodată 
să vă doriţi, să speraţi, sau să aveţi încredere că 
altcineva va face totul în locul dvs. Dvs. 

sunteţi liderul. Sunteţi la comandă. Acceptaţi lumea 
aşa cum este ea, nu cum aţi dori să fie. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați principalele puncte slabe, în funcție de 
trăsăturile de personalitate sau de aptitudinile specifice. 
Care este calitatea dvs, personală cea mai slabă? Care 


este abilitatea importantă cea mai slabă? Oricare ar fi 


acestea, identificaţi-le clar şi întocmiţi un plan pentru a 
le corecta. 

Identificați şi analizaţi produsele, serviciile şi 
metodele de exploatare ale companiei dvs., aşa cum sunt 
ele astăzi. Care sunt punctele dvs, slabe sau zonele de 
vulnerabilitate în afacerile dvs? Oricare ar fi acestea, 
hotărâţi-vă astăzi să acţionaţi pentru a compensa 
punctele slabe şi pentru a creşte la maximum punctele 


dvs, forte. 


37. Legea PUTERII 


Puterea se îndreaptă către persoana care o poate 
folosi în cel mai eficient mod pentru a obţine rezultatele 
dorite. 

Puterea este capacitatea de a influenţa alocarea 
oamenilor, banilor şi resurselor. Există în toate relaţiile 
umane şi în toate situațiile. Este esențială pentru 


funcționarea eficientă a vieţii şi societății umane. Nu 


este nici bună nici rea. Pur şi simplu există. 

În afaceri, puterea poate fi folosită în două moduri: 
(|) pentru a promova interesele organizaţiei sau (2) 
pentru a promova interesele individuale. Atunci când 
puterea este folosită cu tact pentru a avansa interesele 
organizaţiei, este o forță pozitivă. Poate îmbunătăţi 
situația tuturor oamenilor care sunt afectați de aceste 
interese. 

Dacă este folosită pentru a promova interesele 
personale în detrimentul organizaţiei, puterea devine o 
forță negativă sau distructivă care poate influenţa 
negativ organizația sau oamenii din interiorul acesteia. 

Orice organizaţie sau sistem dat are o cantitate fixă 
de putere. 

Dacă o persoană are mai multă putere, o altă 
persoană va avea mai puţină. Toate luptele legate de 
putere au ca scop obţinerea unei părți mai mari din 
cantitate a fixă de putere. 


Singurul mod prin care se poate mări cantitatea 


totală de putere este creşterea dimensiunii companiei, a 
cantității de activități şi a numărului de oameni. 

Liderul are tendința de a fi persoana cea mai 
capabilă de a avea puterea în mână. Însă, în cele din 
urmă, puterea adevărată şi stabilă într-o organizație 
provine din consimțământul tuturor subalternilor. 
Liderii devin lideri şi obțin putere deoarece alţi oameni 
doresc ca ei să o aibă. Acest lucru este în mod special 
adevărat într-un sistem deschis unde oamenii sunt liberi 
să plece şi să-şi retragă sprijinul dacă nu sunt mulţumiţi 
de modul în care este folosită puterea. 

Singura posibilitate de a rămâne la putere după ce 
aţi ajuns acolo este să vă dovediţi a fi cel mai eficient în 
ceea ce priveşte obținerea rezultatelor folosind puterea 
cu care aţi fost investit. 

Puterea este în mod invariabil „puterea de a face”. 
Ce sarcini trebuie să îndepliniți folosind puterea cu care 
aţi fost investit? 


Atunci când vă demonstraţii capacitatea de a obţine 


rezultate cu puterea pe care o aveţi, veţi atrage către dvs, 
oportunități pentru a vă extinde puterea. Pe măsură ce 
aveţi mai multă putere, veţi avea din ce în ce mai multe 
oportunități de a obţine rezultate din ce în ce mai bune 
ŞI din ce în ce mai importante. Puterea şi influenţa dvs, 
vor continua să crească pe măsură ce demonstraţi că 


puteţi să le dezvoltați mai eficient decât altcineva. 


Cele patru tipuri de putere pe care le puteţi învăţa şi 
folosi: 

Există patru tipuri principale de putere pe care le 
puteţi folosi. 

Primul tip este puterea expertului. De la acest nivel 
începeţi. Vă concentrați asupra îndeplinirii sarcinilor 
într-un mod cât mai eficient. Când sunteţi recunoscut ca 
fiind foarte bun în ceea ce faceţi, dobândiți mai multă 
putere şi influență decât oamenii care sunt de nivel 
mediu sau mediocru. A vând acest tip de putere, atrageţi 


respectul şi atenția oamenilor importanţi din organizația 


dvs. Aveţi mai multe ocazii de a face ceea ce faceţi 
bine. Uşile vi se deschid în faţă. 

Cel de-al doilea tip de putere pe care îl puteți 
dezvolta este puterea personală. Această formă de 
putere este dată de faptul că sunteţi agreat şi respectat de 
oamenii din jurul dvs. Oamenii vă ascultă şi sunt 
deschişi în faţa sugestiilor şi ideilor dvs. Acest tip de 


29 


putere este deseori numit „inteligenţă socială” sau 

„Inteligență afectivă”. Este abilitatea cea mai utilă 
şi cel mai bine plătită din societate a noastră. 

Cel de-al treilea tip de putere, puterea poziției, este 
puterea care derivă din titlul funcției. Puterea poziţiei 
cuprinde abilitatea de a angaja şi de a concedia, de a 
răsplăti şi de a pedepsi. Puterea poziţiei poate fi separată 
de abilitate sau personalitate. Există mulți oameni 
dezagreabili şi incompetenţi care deţin puterea poziţiei 
pe care au obținut-o din alte motive decât abilitatea lor 


de a-şi îndeplini sarcinile repede şi bine sau abilitatea de 


a se înţelege bine cu ceilalți. 


Cel mai bun tip de putere, cel de-al patrulea, este 
puterea atribuită. Aceasta este puterea pe care o deţineţi 
atunci când oamenii din jur vă conferă autoritate de 
bunăvoie, iar dvs. Îi influenţaţi datorită personalităţii. 
Atrageţi puterea către dvs, fiind foarte bun la ceea ce 
faceţi şi în acelaşi timp fiind agreat şi respectat de 
oamenii din jur. 

Construirea unei structuri a puterii 

Puterea în afaceri şi societate se bazează pe o reţea 
de dependinţe gestionate. O.xlependinţă” este definită 
drept o persoană care este dispusă să vă ajute ori de câte 
ori cereţi acest lucru, chiar dacă nu puteţi să fi ordonați 
nimic. Puterea depinde deseori de abilitatea dvs, de a 
influenţa oamenii asupra cărora nu aveţi control direct 
sau autoritate. 

Puteţi construi o reţea de dependinţe gestionate 
căutând în permanenţă moduri de a-i ajuta pe oameni 
într-un fel sau altul din timp. Cu cât faceţi mai multe 


servicii celorlalți, fără a vă aştepta să primiți o 


recompensă, cu atât dobândiți mai multă putere şi 
influenţă. Cu cât numărul persoanelor puternice care și- 
au oferit sau care îşi pot oferi ajutorul într-o organizaţie 
sau comunitate este mai mare, cu atât numărul celorlalte 
persoane care îşi pot îndeplini scopurile şi obiectivele 
este mai mare. 

Cum puteți dobândi şi păstra puterea 

Primul pas în dobândire a puterii şi a influenţei este 
să deveniți valoros, apoi indispensabil pentru 
organizaţia dvs. Într-o analiză finală, rezultatele sunt 
singurul lucru care contează. Fiţi în permanenţă 
concentrat asupra acestora, întrebându-vă: Ce rezultate 
se aşteaptă de la mine? 

Acesta este punctul de plecare. Concentrarea asupra 
rezultatelor a fost întotdeauna drumul către dobândire a 
puterii personale şi a unei influențe mai mari. Atunci 
când vă câştigaţi reputația de a vă îndeplini sarcinile 
bine, singurul lucru care vi se poate întâmpla este să fiți 


plătit mai bine şi promovat mai repede. 


Cel de-al doilea pas în consolidarea puterii dvs, este 
să deveniți mai valoros şi mai util pentru un număr din 
ce în ce mai mare de oameni. Căutaţi în permanenţă 
mijloace de a face mai mult decât vi se cere, de a duce 
la capăt lucrurile care depăşesc aşteptările celorlalți. 

Cea de-a treia modalitate prin care vă puteţi extinde 
puterea este să căutaţi în permanenţă oportunităţi de a 
ajuta şi de a conferi valoare atât organizaţiei dvs., cât şi 
oamenilor din interiorul ei. 

Urmaţi cursuri de perfecționare, actualizaţi-vă 
cunoştinţele şi abilitățile, şi căutaţi modalități noi de a 
creşte vânzările şi de a reduce costurile. 

Veniţi la serviciu puţin mai devreme şi rămâneţi 
puţin mai târziu. Cereţi din proprie inițiativă sarcini 
suplimentare. Faceţi mai multe lucruri, fără a vă limita 
la cele pentru care sunteți plătit, şi veţi sfârşi 
întotdeauna prin a fi plătit mai bine decât în prezent. 

Pentru a dobândi şi a păstra puterea şi influenţa, 


veţi avea nevoie de oameni de sprijin atât din interiorul 


cât şi din afara organizaţiei. 

Ar trebui să reflectați foarte mult asupra acestui 
aspect. Cine sunt sau cine ar putea fi cei mai importanţi 
oameni de sprijin ai dvs., şi ce puteți face pentru a 
consolida relaţiile cu ei? 

Aproape fiecare persoană din organizaţie are o 
anumită putere. 

Fiecare are puterea de a ajuta sau de a face rău într- 
un fel sau altul. Fiecare persoană are puterea de a face 
sau de a se abține să facă un lucru care trebuie făcut. 
Fiecare persoană se află în poziţia de a promova o cauză 
sau de a o împiedica, de a rezolva lucrurile sau de a le 
bloca. Care sunt puterile dvs. În cadrul organizaţiei? 

Care sunt puterile oamenilor din jurul dvs? 

Un principiu important al puterii este: „Puterea 
apare întotdeauna pentru a umple un gol”. Creați putere 
pentru dvs, păşind într-o situaţie nouă şi nedefinită 
acolo unde există un vid de putere şi asumându-vă 


responsabilitatea de a realiza anumite rezultate. Puteţi 


dobândi putere în sensul pozitiv al cuvântului preluând 
un proiect nou şi angajându-vă trup şi suflet în 
realizarea cu succes a acestuia. 

Cu cât vă veţi dovedi mai capabil şi mai competent 
în ceea ce priveşte obținerea unor rezultate specifice şi 
importante pentru organizația dvs., cu atât veți avea mai 
multă putere, influenţă şi autoritate, şi veţi deveni o 
persoană mai valoroasă. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați persoanele din interiorul organizaţiei 
dvs, care deţin un anumit tip de putere — puterea 
expertului, puterea poziţiei, puterea personală sau 
puterea atribuită. Care sunt lucrurile pe care le-aţi putea 
face personal pentru a vă dezvolta puterea în una sau în 
mai multe dintre aceste zone? 

Definiţi cele mai importante rezultate care se 
aşteaptă de la dvs. În poziţia pe care o ocupați. Cum aţi 
putea creşte calitatea şi cantitatea rezultatelor dvs? 


Identificaţi un lucru pe care l-aţi putea face diferit, chiar 


în acest moment, pentru a deveni mai eficient. 

38. Legea Ambiantei 

Liderii manifestă o dorintă intensă de a conduce; 
au o viziune clară asupra unui viitor mai bun. 

pe care sunt hotărâți să o îndeplinească. 

Viziunea este singura calitate comună care separă 
liderii de subalterni. Liderii au o imagine clară asupra 
viitorului pe care doresc să îl creeze şi au capacitatea de 
a comunica această viziune celorlalți într-un mod 
stimulant şi interesant. 

Oamenii pot lucra în mod constant pentru a-şi primi 
salariul, însă nu vor avea un randament ridicat decât 
dacă sunt inspirați de un anumit tip de viziune. 
Elaborarea şi exprimarea viziunii este o responsabilitate 
cheie a conducerii. 

Liderii au capacitatea de a vizualiza, de a vedea 
imaginea de ansamblu şi de a-i inspira pe alţii să lucreze 
împreună pentru a o transforma în realitate. Adevăratul 


lider vede conducerea ca pe un instrument pe care îl 


poate folosi pentru a obține un rezultat mai mare şi mai 
important decât ar putea obţine oricare altă persoană. 

Deveniţi lider atunci când stabiliți un obiectiv, 
întocmiţi un plan, iar apoi vă dedicați trup şi suflet 
realizării acestuia. Deveniţi lider atunci când elaboraţi o 
viziune stimulantă pentru dvs. Şi pentru ceilalți. 
Deveniţi lider atunci când ştiţi cu exactitate unde vreţi 
să mergeţi, de ce vreţi să mergeţi acolo, şi ce vreţi să 
faceți pentru a realiza acest lucru. 

Liderii pot explica cu claritate celorlalți oameni ce 
doresc ei să realizeze, de ce şi cum încearcă să realizeze 
acest lucru. Sunt nerăbdători să obțină rezultate şi nu 
acceptă amânări. Sunt încântați de ceea ce fac şi prin 
urmare îi fac şi pe ceilalţi să fie încântați. 

Liderii au scopuri, planuri şi strategii pentru 
aplicarea cărora muncesc în fiecare zi. Se grăbesc în 
permanenţă. Au foarte multe lucruri de făcut şi au 
sentimentul că au prea puţin timp. 


Cel mai important aspect al ambiţiei este probabil 


claritatea de care dă dovadă liderul. Liderul are o 
viziune clară, valori clare, o misiune clară, planuri şi 
strategii clare pentru departamentul sau organizaţia sa. 

Mai presus de orice, liderii doresc să conducă, să fie 
la putere, să fie responsabili, să pună lucrurile în 
mișcare. Sunt dornici să îndure riscurile şi sacrificiile 
necesare pentru a avea o contribuţie vizibilă în lumea în 
care trăiesc. 

Simpla stabilire a scopurilor clare pentru dvs. Şi 
pentru echipa dvs, vă promovează în ierarhia 
conducerii. Vă propulsează către linia întâi. Pentru a fi 
lider, trebuie să fi conduceţi pe ceilalți într-o direcţie 
specifică, către un scop specific, pentru realizarea unui 
rezultat specific. Cu cât ştiţi mai exact care sunt 
valorile, viziunea, misiunea, scopurile dvs., cu atât veți 
conduce, direcționa şi inspira pe alţii mai eficient. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Stabiliui o viziune clară pentru dvs. Şi pentru 


organizaţia dvs. Unde v-ar plăcea să fiți peste trei sau 


cinci ani? Definiţi clar acest lucru. Notaţi-l. Împărtăşiţi-l 
altora. Cu cât daţi dovadă de mai multă exactitate şi 
claritate cu privire la viziunea viitorului pentru dvs. Şi 
compania dvs., cu atât veți realiza mai multe şi veți 
deveni un lider mai bun şi mai eficient. 

Hotărâţi-vă ce doriți să faceţi cu viaţa dvs. Aceasta 
este întrebarea esenţială a oamenilor de conducere. Dacă 
nu ați avea niciun fel de limite din punct de vedere al 
timpului, banilor şi resurselor, ce ați dori cel mai mult să 
realizaţi pentru dvs. Şi organizaţia dvs? Începeţi chiar 
astăzi să gândiţi din punct de vedere al modului în care 
puteţi realiza acest lucru, şi treceţi imediat la acţiune în 
acest sens. 

39. Legea OPTIMISMULUI 

Adevăratul lider inspiră încrederea că toate 
dificultăţile pot fi depăşite şi toate obiectivele pot fi 
realizate. 

Optimismul unui lider conferă putere oamenilor, 


făcându-i să creadă că pot lucra mai mult şi mai bine 


decât au lucrat până acum. Este una dintre cele mai 
puternice calităţi ale conducerii, necesară pentru 
obținerea succesului în viaţa personală şi în afaceri. 
Puteţi învăţa să fiți optimist adoptând comportamentul 
oamenilor pozitivi, optimişti şi orientați către viitor. 

Deveniţi o persoană extrem de optimistă dacă 
manifestaţi obiceiurile unei persoane optimiste ori de 
câte ori este necesar. 

Optimismul este elementul de bază al oricărei 
atitudini mentale pozitive. Optimismul este abilitatea de 
a găsi ceva valoros în fiecare situație. A fost definit ca 
un „răspuns pozitiv şi constructiv în faţa stresului”. 

Singurele lucruri pe care le puteţi controla în viață 
sunt reacţiile la problemele şi dificultățile inevitabile cu 
care vă confruntați în fiecare zi. Modul în care 
răspundeţi la o situaţie şi în care o interpretaţi determină 
ceea ce simțiţi în legătură cu ea. Sentimentele, emoţiile 
dvs, determină claritatea şi eficiența gândurilor şi 


reacţiilor pe care le aveţi. Cu cât sunteți mai optimist şi 


mai hotărât, cu atât veți fi mai creativ. 

Optimiştii sunt oameni care spun „pot să fac!” 
Caută partea bună a fiecărei situaţii. Când ceva nu 
merge cum trebuie, ei spun 

„E bine!” şi caută un aspect bun al problemei sau al 
dificultății. 

Și întotdeauna îl găsesc. 

Optimiştii caută o lecţie prețioasă în fiecare 
obstacol sau dezamăgire. După cum spunea Napoleon 
Hill: „Caută în fiecare obstacol sâmburele unui 
beneficiu sau al unui avantaj egal sau mai mare”. Ei se 
conduc după principiul: „Dificultățile nu sunt menite să 
te intimideze, ci să te călească”. 

Optimiştii se concentrează asupra viitorului mai 
mult decât asupra trecutului. Caută o oportunitate în 
fiecare situație dificilă. 

Preferă să se gândească la ceea ce se poate face 
acum decât să se concentreze asupra a ceea ce s-a 


întâmplat în trecut şi asupra celui care este vinovat de 


situația existentă. 

Mai presus de orice, optimiştii se orientează către 
soluţii, nu către probleme. Se concentrează asupra 
soluției, asupra etapei următoare. Se gândesc la ceea ce 
se poate face acum, nu la ceea ce s-a întâmplat şi la cine 
este vinovat... 

Puteţi să transformați într-o secundă mentalitatea 
negativă în mentalitate pozitivă dacă încetați să vă 
gândiţi la probleme şi vă concentrați exclusiv asupra 
soluției, oricare ar fi provocarea cu care vă confruntați. 
Ori de câte ori vă concentrați asupra unei probleme, 
oricare ar fi aceasta, opriţi-vă imediat şi întrebaţi-vă: 

Bine, ce facem acum? Care este următoarea etapă? 
Unde mergem? 

Imaginaţi-vă că cea mai mare problemă a dvs., 
oricare ar fi, v-a fost trimisă în acest moment pentru a 
vă arăta ceva valoros ce trebuie să învăţaţi. Este exact 
ceea ce aveți nevoie pentru creşterea şi dezvoltarea 


viitoare. Problema ascunde un dar de înţelepciune menit 


special pentru dvs. În acest moment al vieţii. 

Care ar putea fi cea mai importantă lecție sau 
percepţie ascunsă 

În cea mai mare problemă sau dificultate cu care vă 
confruntați astăzi? 

Thomas Edison a devenit cel mai mare inventator 
din America şi unul dintre cei mai bogaţi oameni din 
lume urmând o filosofie foarte simplă. El considera că 
succesul constă în primul rând în definirea invenţiei sau 
a produsului dorit şi, în al doilea rând, în testarea 
repetată a metodelor până la eliminarea celor care nu 
aduc rezultate. Edison considera că succesul nu este 
decât un proces de eliminare, de eşecuri repetate, de 
experimentare continuă până la găsirea metodei corecte. 

Atunci când începeţi să consideraţi fiecare eşec sau 
obstacol temporar o piedică în drumul către succesul 
care trebuie în mod inevitabil să apară, veţi deveni un 
individ şi un lider optimist, pozitiv, creativ şi eficient. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Enumeraţi cele mai importante obiective din viaţa 
dvs, chiar acum. Apoi notaţi pasul pe care trebuie să îl 
faceţi imediat pentru a vă îndrepta în direcţia realizării 
acestora. Acest exercițiu simplu vă va oferi un simţ mai 
accentuat al controlului şi al puterii personale. 

2: Enumeraţi cele mai mari trei probleme cu care vă 
confruntaţi în prezent. 

Hotărâţi-vă cel puţin asupra unei acțiuni specifice 
pe care o puteţi realiza în fiecare caz, pentru a rezolva 
problema sau pentru a elimina motivul de îngrijorare. 

Identificaţi cea mai prețioasă lecţie care s-ar putea 
ascunde în cea mai mare problemă cu care vă luptaţi 
acum. Atunci când începeţi să identificați şi să folosiți 
în avantajul dvs. 

lecțiile cuprinse în fiecare dificultate cu care vă 
confruntaţi, veţi începe să progresaţi într-un ritm mai 
rapid ca niciodată. 

40. Legea EMPATIEI 


Liderii sunt conştienţi şi sensibili în fața 


nevoilor, sentimentelor şi motivaţiilor celor pe care îi 
conduc. 

Liderii au niveluri ridicate de „inteligenţă 
interpersonală”. Sunt în permanență conştienţi de 
gândurile, sentimentele şi reacţiile posibile ale celorlalți 
în faţa lucrurilor făcute şi spuse de către ei. 

Îşi rezervă timp pentru a se gândi, înainte de a lua 
decizii, la efectele pe care acestea le-ar putea avea 
asupra oamenilor. Recunosc că modul în care oamenii 
gândesc le va determina într-o măsură foarte mare 
randamentul şi productivitatea. 

Liderii sunt oameni care ştiu să asculte. Ei pleacă 
cu atenţie urechea la ceea ce spun ceilalți şi caută să 
înţeleagă ceea ce se spune „printre rânduri”. Sunt 
deschişi în faţa răspunsurilor primite din partea 
oamenilor lor şi sunt dispuşi să-şi schimbe decizule pe 
baza noilor informaţii. Sunt mai degrabă flexibili decât 
rigizi. 


Ca lider, vă dați seama că oameni diferiți cer lucruri 


diferite de la fiecare situație în care este implicată 
puterea conducerii. 

Câteodată ei cer să fiți clar şi direct. Alteori, cer să 
fiți mai relaxat şi mai participativ. Comportamentul de 
conducere necesar este diferit de la o persoană la alta şi 
de la „o situaţie la alta. 

Metodele liderilor variază în funcție de ceea ce au 
nevoie diferiți oameni pentru a da cel mai bun 
randament. Liderii recunosc că propriile manifestări de 
considerație, politeţe, grijă şi amabilitate faţă de oameni 
sunt factorii deterrninanţi ai randamentului individual. 

Pentru ca oamenii să aibă cel mai bun randament, 
trebuie să ştie cu exactitate ce se aşteaptă de la ei. 
Liderii îşi rezervă timp pentru a formula cu exactitate 
atribuțiile şi responsabilitățile fiecărui post. Se asigură 
că toată lumea ştie cu precizie ce trebuie să facă, cât de 
important este ceea ce face, şi când trebuie să îşi 
termine sarcinile. 


Toată lumea doreşte să aibă sentimentul mulţumiri 


de sine. 

Liderii; caută în permanenţă mijloace prin care să 
folosească aprecierile, aprobarea şi încurajarea pozitivă 
pentru a stimula ce e mai bun în oameni. 

Liderii, creează în permanenţă situaţii care conferă 
putere oamenilor şi îi fac să se simtă mai puternici şi 
mai încrezători. 

Metoda lor de conducere se bazează pe încurajare şi 
angajament, nu pe temeri şi ameninţări. 

Liderii îi încurajează pe oameni să vorbească liber 
şi deschis despre gândurile şi problemele lor reale. Îşi 
dau seama că, în general, calitatea unei relaţii între doi 
oameni se poate măsura prin cât de liber se simte fiecare 
pentru a vorbi sincer cu celălalt şi pentru a-şi exprima 
adevăratele opinii. 

Cum pute i aplica această lege imediat: 

Întocmiţi o listă cu oamenii care vă sunt 
subordonați şi gândiți-vă apoi la tipul de direcţie şi 


control pe care îl necesită pentru a avea cel mai bun 


randament. Cum ați putea să vă adaptaţi stilul de 
conducere pentru a fi mai eficient cu fiecare dintre ei? 

Arătaui că ştii să ascultați. Puneţi mai multe 
întrebări cu privire la oamenii dvs., iar apoi ascultaţi-le 
cu atenție şi răbdare răspunsurile. Amintiţi-vă că nu 
trebuie să faceți comentarii cu privire la ceea ce spun. 
Tot ceea ce trebuie să faceţi este să fi ascultați. 

Cereţi — le oamenilor din jur sfaturi, idei şi 
informaţii. 

Încurajaţi-i să fie direcţi cu dvs. Gândiţi-vă cum aţi 
putea să vă îmbunătățiţi relaţiile cu oamenii fiind mai 
relaxat şi mai receptiv faţă de diferitele idei şi puncte de 
vedere pe care ei le-ar putea avea. 

41. Legea ELASTICITĂȚII 

Liderii îşi revin întotdeauna după ce au suferit 
dezamăgiri şi eşecuri temporare 

În încercarea de a atinge un obiectiv important. 

Singurul lucru inevitabil în afaceri şi conducere este 


criza. 


Dacă sunteți implicat activ în viaţa dvs, personală şi 
profesională, vă veţi confrunta în mod regulat cu situaţii 
de criză. Abilitatea dvs, de a răspunde pozitiv şi eficient 
în faţa unei crize este semnul distinctiv al capacității de 
a conduce, este adevăratul test. 

Atunci când ceva nu merge cum trebuie, fiecare 
urmăreşte liderul pentru a vedea cum va răspunde în 
fața situaţiei. Comportamentul liderului într-o situaţie 
dificilă influenţează reacția întregii organizaţii... 

Viaţa este o succesiune continuă de probleme şi 
dificultăţi. 

Nu există succes fără eşec temporar. Obstacolele şi 
dezamăgirile sunt inevitabile. Capacitatea dvs, de a 
răspunde pozitiv şi constructiv situațiilor adverse va 
dovedi cât de departe puteţi ajunge. Amintiţi-vă în 
permanenţă: „Nu contează cât de departe cădeţi, ci cât 
de departe ricoşaţi”. 

Abilitatea dvs, de a rezolva probleme şi de a lua 


decizii corecte înainte de a întreprinde o acţiune vă 


determină succesul la fel de mult ca oricare alt factor. 
Atunci când lucrurile nu merg bine, calmaţi-vă, respira 
ți adânc, şi începeți imediat să adunaţi datele situaţiei 
pentru a putea lua o decizie bună. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați cele mai rele trei lucruri care ar, putea 
să nu meargă bine în ceea ce priveşte afacerile, slujba 
sau cariera dvs. Elaboraţi un plan de urgenţă pentru 
fiecare dintre acestea. Imaginaţi-vă ce poate merge 
prost, ce va merge prost şi începeţi imediat să faceți 
planuri pentru evitarea problemelor posibile. 

Angajai-vă în mod regulat într-un proces de 
„anticipare a crizei”, analizând drumul pe care trebuie 
să îl parcurgeți şi imaginându-vă problemele care ar 
putea apărea. Discutaţi cu ceilalți asupra acestui subiect. 
Găsiţi împreună măsurile de prevenire pe care le puteți 
lua în orice eventualitate. 

Identificaţi sursa majoră de preocupare şi stres din 


viaţa dvs. Care este aceasta? Acum întrebaţi-vă: Care 


este cel mai rău rezultat posibil al acestei situaţii? De 
îndată ce aţi determinat cel mai rău rezultat posibil, 
începeţi imediat să vă asiguraţi că nu se poate produce. 

42. Legea INDEPENDENȚEI 

Liderii ştiu cine sunt şi în ce cred. 

şi gândesc pentru el. 

Liderii au tendinţa de a fi independenţi în modul lor 
de gândire. 

Știu cu exactitate care le sunt valorile, obiectivele, 
precum şi misiunile personale. Ştiu cu exactitate ce 
contează pentru ei şi în ce cred. Nu se abat de la valorile 
lor pentru niciun motiv, în special de la valorile de bază, 
cum ar fi integritatea şi responsabilitatea. 

Liderii sunt preocupaţi de sentimentele şi opiniile 
celorlalți, însă nu sunt nici hipersensibili, nici timoraţi 
de posibilitatea de a fi dezaprobaţi. Cer ideile celorlalți, 
însă iau propriile decizii. 

Procedează cum consideră ei de cuviinţă. 


Liderii nu manifestă tendinţa de a fi defensiv. 


Acceptă responsabilitatea şi refuză să inventeze scuze. 
Nu caută motive, justificări şi nu îi acuză pe ceilalţi. Nu 
se supără în cazul în care sunt criticaţi, dezaprobaţi, sau 
dacă au loc schimbări bruşte de situaţie. 

Liderii îşi cunosc punctele forte şi punctele slabe şi 
le acceptă. 

Prin urmare, îi acceptă pe ceilalți şi nu încearcă să fi 
schimbe. 

Evită să fi judece sau să fi condamne. Acceptă că 
oamenii sunt ceea ce sunt şi că nu se pot schimba. 

Mai presus de orice, liderii stabilesc standarde 
ridicate pentru ei şi se străduiesc în permanenţă să 
trăiască la înălțimea lor. Nu îşi compară propriul 
caracter cu caracterul altora. În schimb, fac comparații 
doar în raport cu ei înşişi, şi se autoevaluează având ca 
reper cele mai bune performanţe personale. 

Liderii au scopuri şi obiective clare pentru ei şi 
lucrează conform propriilor planificări, propriei agende, 


în propriul lor ritm. Caută în ei înşişi motivele pentru 


succesele şi eşecurile pe care le trăiesc. Îşi dau seama că 
nu sunt perfecţi şi se luptă în permanenţă să progreseze 
în zonele importante ale vieţii lor. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Decideţi ce vă place cu adevărat. Ce activități vă 
fac să aveţi cea mai bună părere despre dvs? Cum aţi 
putea să vă organizaţi munca în aşa fel încât să faceţi cât 
mai multe dintre aceste activități, cât mai des? 

Stabiliţi care sunt cele mai importante valori şi 
convingeri ale dvs. Stabiliţi cu exactitate în ce credeţi şi 
pentru ce luptaţi. 

Apoi asigurați-vă că totul este conform celor mai 
înalte valori şi celor mai adânci convingeri ale dvs. 

43. Legea MATURITĂŢII EMOȚIONALE 

Liderii sunt calmi, distanti şi controlati 

În fața problemelor,  dificultătilor şi 
nenorocirilor. 

Maturitatea emoţională este una dintre cele mai 


importante şi respectate calități ale oamenilor de 


conducere. Este în primul rând necesar să vă simţiţi 
împăcat cu dvs. ŞI, în al doilea rând, să rămâneți calm în 
faţa dificultăţilor şi nenorocirilor. 

Maturitatea emoţională vă permite să faceţi față 
situaţiilor incerte fără a vă enerva. În loc să vă temeţi de 
conflicte şi să evitaţi schimbarea, le acceptaţi ca făcând 
inevitabil parte din rolul de conducere. Acceptaţi 
schimbarea şi căutaţi oportunităţile pe care le oferă. 

Liderii recunosc că faceţi tot ceea ce vă stă în 
putință. Dacă o situaţie nu se rezolvă, asta este. Nu 
faceţi accese de furie şi nu persecutați pe nimeni atunci 
când lucrurile sunt împotriva dvs. A veţi o părere 
sănătoasă despre voi înşivă. Puteţi lupta pentru scopuri 
ŞI obiective mai mari, chiar dacă în drumul dvs, 
acceptaţi eşecul. 

Maturitatea emoţională impune să aveţi o părere 
bună despre propria persoană şi să vă respectaţi. A veţi 
o imagine de sine pozitivă. Sunteţi capabil să îndurați 


criticile şi dezaprobarea celorlalți oameni fără a vă 


supăra prea mult. Sunteţi capabil să vă descurcaţi atât 
fără apreciere, cât şi rară recompense, dacă acestea 
întârzie să apară. 

Oamenii maturi din punct de vedere emoţional îşi 
stabilesc propriile standarde şi obiective. Recunosc că 
sunt singurii judecători adevărați ai propriului 
randament, indiferent de ce spun ceilalți. 

Oamenii maturi din punct de vedere emoţional ştiu 
când trebuie sau nu să ia o decizie. Au putere interioară 
ŞI siguranţă personală. 

Sunt previzibili şi constanţi. 

Maturitatea emoţională vă permite să fiți echihbraţi, 
mai calmi, mai creatori şi mai eficienţi în tot ceea ce 
faceţi. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la cele mai mari provocări sau dificultăți 
cu care vă confruntaţi astăzi. Puneţi întrebări pentru a fi 
stăpân atât pe sentimentele dvs., cât şi pe situație. Unele 


dintre cele mai bune întrebări sunt: Ce s-a întâmplat cu 


exactitate? Care este situaţia reală? Cum s-a ajuns aici? 
Ce credeți că ar trebui să faceţi? Care este următorul 
pas? 

Refuzaţi să criticaţi, să condamnaţi sau să vă 
plângeţi, indiferent de ce se întâmplă. Imaginaţi-vă că 
această situaţie dificilă a fost creată în mod artificial 
pentru a vă pune la încercare, pentru a vedea din ce 
material sunteţi construit. 

Acţionaţi ca şi cum cineva v-ar privi pentru a vedea 
cum rezolvați problema, ca şi cum proiectele dvs, de 
viitor urmează să fie determinate de calmul şi relaxarea 
de care veţi da dovadă. 

44. Legea EXECUTĂRII SUPERBE 

Liderii se angajează să se perfecţioneze în 
permanenţă şi să aibă un randament excelent 

În îndeplinirea sarcinii presante. 

Liderul este persoana care alege zona de excelență 
pentru echipa sa. Un lider ştie că excelența reprezintă o 


călătorie, nu o destinaţie. 


Liderii se angajează să fie primii în tot ceea ce fac. 
Se străduiesc în permanenţă să fie mai buni în zonele cu 
rezultate cheie. Se compară cu oamenii, organizaţiile, 
produsele sau serviciile mai bune, şi se află într-un 
permanent proces de perfecționare. 

Liderii stabilesc standarde de excelenţă pentru 
fiecare persoană care le este subordonată. Sunt duri 
atunci când trebuie să smulgă din rădăcini incompetenţa 
şi randamentul scăzut. Liderii cer o muncă de calitate şi 
insistă ca oamenii să îşi facă meseria cum trebuie. 

Liderul stabileşte standardul de excelenţă. Nimeni, 
sau nicio altă parte a organizației, nu poate fi mai bun 
decât standardul pe care liderul îl reprezintă sau îl 
impune. Din acest motiv, liderii se angajează să atingă 
excelența personală în tot ceea ce fac. 

Liderii sunt persoane care învaţă, străduindu-se în 
permanenţă să fie mai buni în munca lor şi în viețile 
personale. Citesc, urmează cursuri şi seminare de 


perfecţionare, ascultă programe audio de instruire în 


maşină. Participă la convenţii şi întruniri, la sesiuni 
importante şi iau notițe. Se angajează să înveţe şi să se 
dezvolte în fiecare zonă atunci când simt că toate 
acestea pot avea o contribuție valoroasă pentru munca 
lor. 

Oamenii sunt mai inspirați atunci când simt că 
muncesc pentru o organizaţie în cadrul căreia se 
aşteaptă atingerea unui nivel de excelenţă. Cel mai bun 
mod de a-i motiva şi de a-i inspira pe alții este să fi 
înştiinţaţi cu privire la angajamentul auto-asumat, de a fi 
cel mai bun din domeniul sau sectorul dvs, de afaceri. 
Apoi evaluaţi în permanenţă randamentul personal şi 
randamentul organizaţiei comparativ cu „cei mai buni” 
din domeniul în care activaţi. 

Liderii identifică toate competențele de bază, 
sarcinile esenţiale pe care le au şi datorită cărora fac 
afaceri. Caută în permanență moduri de a actualiza 
aceste competenţe de bază pentru a se asigura că îşi 


menţin avantajul competitiv pe piaţă. 


Liderii se gândesc la viitor şi identifică acele 
competenţe de bază care vor fi necesare pentru atingerea 
succesului în anii următori. Apoi elaborează planuri 
pentru a dobândi aceste competenţe de bază cu mult 
timp înainte ca ele să fie necesare pentru a concura 
eficient pe piaţa de mâine. 

Mai presus de orice, liderii se gândesc să câștige în 
permanenţă. 

Se angajează să obțină victoria, să fie cei mai buni 
în domeniul lor. 

Sunt afectaţi personal şi suferă atunci când văd că 
unii concurenți se descurcă bine sau mai bine decât ei. 
Caută în permanență moduri de a se perfecționa şi de a 
ajunge mai buni decât ceilalți concurenți din industria 
lor. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați „zona personală de excelenţă”. Ce 
anume faceţi excepţional de bine încât să fiți mai 


valoros decât oricine altcineva din cadrul organizației 


dvs? Care ar trebui să fie acest lucru? Care ar putea să 
fie? 

Identificaţi competențele personale de bază. Care 
sunt aptitudinile esențiale de care dați dovadă în 
exercitarea meseriei dvs., care sunt abilităţile care vă fac 
valoros, dacă nu chiar indispensabil? Ce competenţe de 
bază trebuie să dobândiţi dacă doriţi să fiţi cel mai bun 
în domeniul dvs. În anii următori? 

Întocmiţi chiar astăzi un plan pentru a vă dezvolta 
aptitudinile cheie şi competențele de bază de care aveţi 
nevoie mâine. 

45. Legea ANTICIPĂRII 

Liderii au abilltatea de a prezice şi de a anticipa 
viitorul. 

Ar trebui să vă gândiţi foarte mult la viitor pentru 
că în viitor vă veţi petrece restul vieții. Abilitatea dvs, 
de a anticipa cu claritate viitorul determină în mare 
măsură succesul sau eşecul personal şi al organizaţiei. 


Capacitatea de a anticipa este de fapt abilitatea de a 


analiza situaţia reală şi de a prezice cu acuratețe ce se 
poate întâmpla. Cei mai buni lideri sunt cei care privesc 
în permanenţă drumul pe care îl au de parcurs şi se 
pregătesc cu atenție pentru a face-faţă schimbărilor 
bruşte, cu mult timp înainte ca acestea să aibă-loc. 

Liderii ştiu că succesul personal i-a fost deseori 
transformat într-un dezastru din cauza faptului că un 
lider nu a putut anticipa un obstacol într-o anumită zonă. 
Chiar dacă probabilitatea de a vă confrunta cu o 
problemă serioasă sau cu o schimbare bruscă de situație 
este destul de mică, ar trebui să o analizați în 
permanenţă şi să faceți planuri pentru a o depăşi. 

Liderii au, de asemenea, capacitatea de a anticipa 
oportunitățile înainte ca oricine altcineva să le vadă. Pot 
să se miște repede pentru a aduna resursele necesare ca 
să profite de situaţie atunci când se iveşte ocazia. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Priviţi viitorul şi imaginaţi-vă cele mai captivante 


oportunități care ar putea să apară în următorii câţiva 


ani. Cum aţi putea să începeţi să vă pregătiți astăzi 
pentru a profita de ele? 

Identificați cele mai mari dificultăți sau schimbări 
de situație cu care s-ar putea să vă confruntaţi în 
următorul an sau în următorii doi, trei ani. Ce aţi putea 
face astăzi pentru a vă asigura că aceste probleme nu 
apar? 

Rezumat 

Oamenii nu se nasc, ci devin lideri. Sunt 
autodidacți, devenind lideri în urma unei munci 
susținute de perfecționare a propriilor abilităţi. Şi fiecare 
dintre noi are abilităţi de conducere care aşteaptă să fie 
dezvoltate. 

Oamenii de conducere apar în situațiile în care se 
cere ce e mai bun. Atunci când gândiţi şi vă comportaţi 
ca un lider, atunci când acceptaţi să preluaţi sceptrul 
puterii fără a inventa scuze, fără a-i acuza pe alţii sau 
rară a căuta o protecție, deveniți lideri. 


Şi întreaga lume se deschide în faţa dvs. 


Legile Banilor 

Unul dintre principalele obiective în viaţă ar trebui 
să fie independenţa financiară. Scopul dvs, ar trebui să 
fie „atingerea punctului în care să aveţi suficienţi bani 
pentru a nu mai fi nevoie să vă faceţi vreodată griji în 
privinţa lor. Vestea bună este că independenţa financiară 
poate fi realizată astăzi mai uşor decât în trecut. Trăim 
în cea mai bogată ţară din lume şi în cea mai bogată 
perioadă din întreaga istorie universală. Suntem 
înconjurați de mai multă bogăție şi afluenţă ca 
niciodată. Sarcina dvs, este să obţineţi partea care vă 
revine. 

Legea Cauzei şi Efectului se aplică pentru bani în 
aceeaşi măsură în care se aplică şi pentru orice alt 
subiect. Conform acestei legi, succesul financiar este un 
efect. Prin urmare, — este declanşat de anumite cauze 
clare, specifice. Atunci când identificaţi aceste cauze şi 


le aplicaţi în viaţa şi în activitățile dvs., veţi vedea 


aceleaşi efecte pe care sute de mii, şi chiar milioane de 
oameni, le-au văzut. Puteţi atinge orice nivel de afluenţă 
pe care îl doriţi, dacă faceţi ceea ce au făcut alţii înainte 
de a obține aceste rezultate. 

Dacă nu veţi proceda astfel, nu veţi obţine niciodată 
rezultatele dorite. Este foarte simplu. 

Nu există probabil nicio altă zonă în care legile 
universale sunt mai evidente decât cea a achiziţionării şi 
păstrării banilor. În 

America zilelor noastre, există mai multe milioane 
de bărbaţi şi femei care au început de la zero sau de la 
datorii destul de mari şi au ajuns în cele din urmă la 
independenţă financiară. Atitudinile şi comportamentele 
lor au fost studiate în profunzime. Acum cunoaştem cu 
toţii mai bine ca niciodată cheile care ne deschid drumul 
pentru a face avere.: Şi ceea ce ştim este că cele mai 
prețioase convingeri referitoare la bani vor fi principalii 
factori determinanţi cu privire la cât de mulți bani se pot 


aduna şi cât de mulţi pot fi păstraţi de-a lungul vieții în 


câmpul muncii. 

Principalul scop în viaţă ar trebui să fie realizarea 
propriei fericiri. Totuşi, fericirea este ceva ce” există în 
mod natural în absenţa temerilor, îndoielilor şi a 
sentimentelor negative. Unul dintre factorii care vă 
privează cel mai mult de fericire îl constituie grija cu 
privire la bani. Apropo, atunci când vorbim despre 
grijile cu privire la bani nu ne referim la situaţia în care 
aveţi prea mulți bani. Problema constă aproape 
întotdeauna în faptul că oamenii consideră că au prea 
puțini bani şi prin urmare calitatea vieții lor are de 
suferit. 

Probabil că singura temere şi cea mai mare în 
acelaşi timp, cea care provoacă suferinţă şi nefericire 
mai mult decât orice altceva, este frica de eşec. În 
domeniul banilor, această temere este trăită ca o frică de 
sărăcie şi de risipă. Deoarece una dintre cele mai adânci 
nevoi ale oamenilor este siguranţa, orice ameninţare la 


adresa siguranţei, reală sau imaginară, poate fi un motiv 


enorm de stres. 

Vă puteți elibera de teama de sărăcie şi de eşec doar 
prin atingerea unui nivel specific de abundență 
financiară şi prin construirea unei fortărețe în jurul 
acestei abundenţe, în aşa fel încât să fie sigură şi 
indestructibilă. Realizarea independenţei financiare este 
o responsabilitate cheie a vieţii oricărui adult. 

Nimeni altcineva nu „va face acest lucru în locul 
dvs. 

În psihologie, banii reprezintă ceea ce noi numim 
„nevoie cauzată de anumite lipsuri”. Ceea ce înseamnă 
că sunteți motivat doar atunci când simţiți că nu aveţi 
suficienţi bani sau nu aveţi deloc. Peste un anumit nivel, 
atunci când simţiţi că aveţi suficienți bani, aceştia nu 
mai reprezintă un factor de motivare. Cu alte cuvinte, 
atunci când aveţi suficienți bani, nu vă gândi ţi foarte 
mult la ei. Însă, când aveţi prea puţini bani, vă gândiţi la 
ei în permanenţă. 


Efectul pe care banii îl au asupra vieţii dvs, afective 


depinde de atitudinea faţă de ei. Dacă simțiți că aveți 
prea puţini, banii pot deveni o obsesie pentru dvs. Vă 
pot domina modul de gândire, sentimentele şi acţiunile. 
Certurile din cauza banilor sunt o cauză majoră a 
destrămării căsătoriilor. Problemele legate de bani sunt 
principalul motiv al prăbuşirii unor companii, al ruperii 
prieteniilor şi al afecţiunilor psihosomatice. Nu rareori 
se întâmplă ca oamenii să se sân ucidă din cauza 
problemelor legate de bani. 

Principiul Realităţi se aplică în special în 
problemele legate de bani. Conform acestuia, „Trebuie 
să vă trăiţi viaţa aşa cum este, nu aşa cum v-aţi dori să 
fie”. 

Majoritatea oamenilor trăiesc într-o lume a auto- 
iluzionării parțiale, sau chiar a fanteziei. Ei doresc” 
speră şi se roagă să aibă un viitor financiar bun, în timp 
ce, în adâncul sufletului lor, ştiu că visurile lor nu se vor 
materializa niciodată. 


In cartea lui Lewis Carroll, Alice în fara minunilor, 


unul dintre personaje afirmă bucuros că, înainte de 
micul dejun, este capabil să creadă că anumite lucruri 
imposibile sunt reale. În acelaşi mod, mulţi oameni cred 
lucruri aproape imposibile cu privire la bani, şi se 
întreabă de ce au atât de multe probleme financiare. 

Unul dintre cele mai frecvente obstacole în calea 
independenţei financiare este o concepţie adânc 
înrădăcinată conform căreia banii sunt nocivi într-un fel 
sau altul, iar oamenii care au foarte mulţi bani sunt prin 
natura lor răi. Această concepţie nu se bazează pe 
argumente reale. Îşi are originea în primii ani ai 
copilăriei atunci când celor mici li se repetă acest lucru 
din cauza dorinţei oamenilor de a-şi justifica propriile 
eşecuri financiare. 

Atunci când m-am căsătorit, au asistat la nuntă toți 
membrii familiei soției mele, precum şi angajatorul 
meu, un om cu o avere de peste 500 de milioane de 
dolari. Rudele soţiei mele au fost învăţate să creadă că 


sărăcia este o virtute şi, prin urmare, orice succes 


financiar este într-un fel sau altul necurat sau reprobabil. 

Au fost uimiți să afle că angajatorul meu, cel mai 
bogat bărbat pe care l-au întâlnit sau de care au auzit 
vreodată, era un om extrem de religios, cu o familie 
serioasă, foarte modest, politicos, manierat şi încântător. 
Le-au trebuit luni, iar în unele cazuri chiar ani, pentru a- 
şi re adapta modul de gândire. Biserica şi prietenii le-au 
propovăduit că oricine are atât de mulți bani trebuie să 
fie un om rău şi meschin. 

Un alt mare obstacol mental în calea succesului 
financiar constă în faptul că unii oameni consideră că ei 
nu merită cu adevărat să fie bogaţi. Au fost crescuţi într- 
un spirit de critică distructivă, cum a fost şi cazul meu 
de altfel, care i-a făcut să creadă, la nivelul 
subconştientului, că de fapt nu merită să fie prosperi şi 
fericiţi. Cel mai grav efect al experienţelor negative din 
copilărie, mult prea frecvente, constă în faptul că deşi 
succesul în viaţă se datorează unei munci extrem de 


susținute, oamenii se simt totuşi vinovaţi. Aceste 


sentimente de vinovăţie îi determină să facă anumite 
lucruri pentru a scăpa de bani, pentru a-i arunca. 

Îi cheltuiesc sau îi investesc în mod nechibzuit. Îi 
împrumută, îi pierd, sau îi oferă altora. Cad victimele 
autodistrugerii sub forma  supraalimentării, a 
consumului excesiv de băuturi alcoolice şi de droguri, a 
infidelităţii conjugale, sau chiar a unor schimbări de 
personalitate deseori dramatice. 

Adevărul este că banii aduc mult bine. Este nevoie 
de bani pentru a cumpăra case, maşini, haine, jucării, 
mâncare şi majoritatea lucrurilor de care ai nevoie în 
viaţă. Banii au o energie a lor şi sunt atraşi către 
oamenii care îi gestionează bine. Banii au tendinţa de a 
se îndrepta către oamenii care pot să fi folosească în cel 
mai eficient mod cu putinţă pentru a produce bunuri şi 
servicii valoroase şi care îi pot investi pentru a crea 
locuri de muncă şi oportunităţi care să aducă beneficii şi 
altora. În acelaşi timp, banii îi resping pe cei care îi 


folosesc greşit şi care îi cheltuiesc în moduri 


neproductive. 

Banu se aseamănă foarte mult cu o iubită. Trebuie 
curtaţi, măguliți, flataţi şi tratați cu grijă şi cu atenție. Ei 
sunt atraşi către oamenii care îi respectă, îi preţuiesc şi 
sunt capabili să facă lucruri valoroase prin ei. Curg 
printre degete şi fug de la cei care nu îi înţeleg şi nu ştiu 
cum trebuie să aibă grijă de ci. 

Mulţi oameni consideră că nu se pricep foarte bine 
la gestionarea banilor. Însă a gestiona bine banii este o 
abilitate care se poate deprinde prin practică. De obicei, 
a spune că cineva nu se pricepe să gestioneze banii nu 
este decât o scuză sau o justificare a faptului că 
persoana respectivă nu este foarte prosperă sau 
disciplinată în privinţa banilor. Că nu a învăţat cum să 
câştige bani sau cum să fi păstreze. 

Punctul de plecare al procesului de strângere a 
banilor constă în credinţa dvs, că aveţi o capacitate 
nelimitată de a obţine toţi banii de care veţi avea nevoie 


vreodată. Consideraţi-vă o persoană de succes pe plan 


financiar care nu aşteaptă decât un loc în care să se 
manifeste. 

Banu sunt buni. Banii vă oferă oportunități şi vă 
permit să vă trăiţi viaţa aşa cum doriți. Banii deschid 
uşi, uşi care ar fi fost închise în absenţa lor. Însă obsesia 
banilor, ca oricare altă obsesie, poate fi nocivă. Dacă 
oamenii devin atât de preocupaţi de bani încât pierd din 
vedere faptul că banu nu sunt decât un instrument care 
trebuie folosit pentru atingerea fericirii, atunci devin 
dăunători. 

În Biblie se spune: „Dragostea de bani stă la 
rădăcina tuturor relelor”. Nu se spune „Banii stau la 
rădăcina tuturor relelor”. Se spune: „Dragostea de bani 
stă la rădăcina tuturor relelor”. Problema o reprezintă 
preocuparea exagerată de a obţine bani, până la 
excluderea lucrurilor cu adevărat importante în viaţă, nu 
banii în sine. Banii sunt esenţial pentru viaţa noastră în 
societate. Sunt în acelaşi timp neutri. Nu sunt nici buni, 


nici răi. Numai modul prin care sunt obţinuţi şi scopul 


pentru care sunt folosiți determină dacă sunt benefici 
sau nocivi. 

Legea ABUNDENŢEI 

Trăim într-o lume a abundenței în care există 
suficienti bani pentru toţi cei care îi doresc cu 
adevărat şi care sunt dispuşi să respecte legile cu 
privire la achiziţionarea lor. 

Aveţi la dispoziţie foarte mulți bani. Nu există 
niciun fel de deficit. A veți aproape tot ceea ce vă doriți 
şi tot ceea ce aveți nevoie. Trăim într-un univers 
generos şi suntem înconjurați de avantaje şi oportunități 
care ne permit să achiziționăm tot ceea ce ne dorim cu 
adevărat. Atitudinea dvs, faţă de excesul sau deficitul de 
bani va determina dacă doriți sau nu să fiţi bogat. 

Oamenii devin bogaţi deoarece cred că au 
capacitatea de a deveni bogaţi. Crezând acest lucru cu 
toată fiinţa, acţionează în consecinţă. Întreprind cu 
consecvență acţiunile necesare, care le transformă 


convingerile în realitate. Şi puteţi şti care sunt 


convingerile dvs. Dacă vă uitaţi la acţiunile pe care le 
realizaţi. Nu există nicio altă cale posibilă. 

Primul corolar al Legii Abundenţei este 

Oamenii devin bogaţi deoarece se hotărăsc să 
devină bogaţi. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Oamenii sunt săraci deoarece nu s-au hotărât încă 
să devină bogaţi. 

În cartea The Instant Millionaire, al cărei autor este 
Mark Fisher, bătrânul milionar îl întreabă pe băiatul 
care i-a cerut sfatul cu privire la cum să devină milionar: 
„Cum de nu eşti deja bogat?” 

Ar trebui să vă puneţi şi dvs, această întrebare 
importantă. 

Răspunsul la aceasta, oricare ar fi el, va scoate la 
iveală foarte multe lucruri despre dvs. Răspunsurile dvs, 
vor aduce în prim plan convingerile autolimitative, 
îndoielile, temerile, scuzele, motivațiile şi justificările 


care vă caracterizează. 


De ce nu sunteţi bogat deja? Notaţi toate motivele 
la care vă puteţi gândi. Analizaţi-vă răspunsurile 
împreună cu cineva care vă cunoaşte bine şi cereți-i 
părerea. S-ar putea să fiţi surprins de faptul că motivele 
dvs, sunt în mare parte scuze care vă plac foarte mult. 

Oricare ar fi motivele sau scuzele dvs., puteți să 
scăpaţi chiar acum de ele. Lumea este plină de oameni 
care au avut de depăşit mult mai multe dificultăţi decât 
ați putea să vă imaginaţi, şi au pornit chiar şi în aceste 
condiții pe drumul către succes. Acelaşi lucru îl puteți 
face şi dvs. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Imaginaţi-vă că fiecare experienţă pe care ați avut-o 
cu privire la bani a conţinut o lecţie specială menită 
dvs., pentru a vă ajuta să deveniți în cele din urmă 
independent din punct de vedere financiar. Care sunt 
cele mai importante lecţii pe care le-aţi învăţat până 
acum? 


Analizaţi-vă cu sinceritate şi determinati cel mai 


mare obstacol, principala convingere autolimitativă, 
care vă împiedică să aveţi un succes mai mare din punct 
de vedere financiar. Hotărâţi-vă să acţionaţi de acum 
înainte ca şi cum nu ar exista niciun obstacol. 

47. Legea SCHIMBULUI 

Înaintea apariţiei banilor, exista trocul. În cadrul 
trocul ui, oamenii schimbau bunuri şi servicii direct 
pentru alte bunuri şi servicii, fără a exista banii ca 
mijloc de schimb. Pe măsură ce civilizaţia s-a dezvoltat, 
iar schimbul a devenit prea incomod, oamenii au 
descoperit că pot oferi bunuri şi serviciu în schimbul 
unor monede cu care puteau obține bunurile şi serviciile 
celorlalți, făcând astfel procesul mult mai eficient. 
Astăzi, mergem la lucru şi muncim în schimbul unor 
bani pe care îi folosim pentru a achiziţiona rezultatele 
muncii altor oameni. 

Banii sunt mijlocul de schimb al muncii oamenilor 

În producţia de bunuri şi servicii pentru 


achiziţionarea bunurilor şi serviciilor celorlalți. 


Valoarea unui lucru este determinată doar de ceea 
ce plăteşte o persoană. Bunurile şi serviciile nu au o 
valoare separată şi diferită de ceea ce o anumită 
persoană este dispusă să plătească pentru ele. Orice 
valoare este prin urmare subiectivă şi personală. 

Se bazează pe gândurile, sentimentele, atitudinile şi 
opiniile clientului potenţial în momentul în care acesta 
ia decizia de cumpărare. 

Primul corolar al Legii Schimbului este 

Banu sunt măsura valorii pe care oamenii o atribuie 
bunurilor şi serviciilor. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Munca dvs, este considerată un factor de producție 
sau un preţ plătit de alții. 

A vem tendinţa de a considera că „sudoarea frunţii 
noastre”. 

sau munca noastră este specială deoarece este 
extrem de personală. 


Este expresia a ceea ce suntem. Totuşi, din punctul 


de vedere al celorlalți oameni, munca noastră nu este 
decât un cost. În calitate de consumatori inteligenţi, de 
angajaţi sau clienţi, vrem cât mai mult în schimbul a cât 
mai puţin, indiferent de persoana a cărei muncă este 
implicată. 

Tocmai din acest motiv nu putem atribui o valoare 
obiectivă muncii noastre. Numai ceea ce oamenii sunt 
dispuşi să plătească pentru munca dvs. Într-o piață 
competitivă determină dimensiunea câştigului şi a 
valorii dvs. În termeni financiari. 

Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 

Cantitatea de bani pe care o câştigaţi este măsura 
valorii pe care ceilalți o atribuie muncii dvs. 

Modul în care funcționează piața muncii este 
simplu. Veţi bi plătit întotdeauna direct proporţional cu 
trei factori: (1) munca pe care o depuneţi, (2) calitatea 
muncii dvs.; (3) cât de dificil este să fiţi înlocuit. 

Suma de bani cu care sunteți plătit este direct 


proporţională CUI 


cantitatea şi calitatea contribuţiei dvs, comparativ 
cu contribuţiile celorlalți, precum şi cu valoarea pe care 
ceilalți o atribuie contribuţiilor dvs. 

Cel de-al patrulea corolar al Legii Schimbului este 

Banu sunt un efect, nu o cauză. 

Munca sau contribuția dvs, la valoarea unui produs 
sau serviciu este cauza, iar salariul sau plata pe care o 
primiţi este efectul. 

Dacă doriți să creşte-ţi acest efect, va trebui să 
creşte-ți cauza. 

Cel de-al ciucilea corolar al Legii Schimbului este 

Pentru a creşte cantitatea de bani pe care o obţineţi, 
trebuie să creşte-ţi valoarea muncii pe care o depunetți. 

Pentru a câştiga mai mulți bani trebuie să vă 
perfecționaţi cunoştinţele, aptitudinile, să vă 
îmbunătăţiți obiceiurile legate de muncă, să munciţi mai 
mult şi mai susținut, să daţi dovadă de mai multă 
creativitate în muncă sau să faceţi ceva care să vă 


permită să obţineţi un randament şi rezultate mai mari în 


urma eforturilor dvs. Câteodată trebuie să faceţi toate 
aceste lucruri. 

Oamenii cel mai bine plătiţi din societatea noastră 
sunt cei care se perfecționează în permanenţă în una 
dintre aceste zone pentru a conferi o valoare mai mare 
muncii lor. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Studiaţi-vă afacerile cu atenţie şi determinati cu 
exactitate ce anume din ceea ce faceţi contribuie în cea 
mai mare măsură la stabilirea preţului produselor sau 
serviciilor pe care compania dvs, le vinde. Cum ați 
putea creşte valoarea contribuţiei personale? 

Întrebaţi-vă în fiecare zi: De ce sunt inclus pe statul 
de plată? 

Întocmiţi o listă cu răspunsurile dvs. Şi arătaţi-o 
şefilor şi colegilor. Cereţi-le să facă remarci în această 
privinţă şi să vă spună ce anume din ceea ce faceţi 


constituie cea mai mare contribuţie pentru organizaţie. 


48. Legea CAPITALULUI 

Cel mai valoros activ din punct de vedere al 
fluxului de numerar este capitalul fizic şi mental, 
capacitatea dvs, de a câştiga bani. 

Dacă nu sunteţi deja bogat, s-ar putea să nu vă dați 
seama că cel mai valoros activ al dvs, este capacitatea 
de a munci. Folosind capacitatea de a câştiga cât mai 
mulți bani, vă puteţi „îmbogăţi. 

viaţa în fiecare an cu mii de dolari. Aplicând 
capacitatea dvs, de a câştiga pentru producerea unor 
bunuri şi servicii valoroase, puteţi aduna suficienți bani 
pentru a vă asigura toate lucrurile pe care le doriți în 
viaţă. Cantitatea de bani cu care sunteți plătit astăzi este 
barometrul măsurii în care v-aţi dezvoltat aptitudinile de 


a câştiga bani. 


Primul corolar al Legii Capitalului este 
Cea mai prețioasă resursă a dvs, este timpul de care 


dispuneţi. 


Timpul este tot ceea ce trebuie să vindeți. 
Capacitatea dvs, de a câştiga bani depinde într-o mare 
măsură de timpul pe care îl investiţi şi de cât de mult 
munciţi în acest interval de timp. 

Gestionarea greşită a timpului este unul dintre 
principalele motive pentru productivitatea şi 
performanța scăzută în fiecare industrie din America. 
Este problema numărul unu atât pentru directori cât şi 
pentru agenții de vânzări. 

De exemplu, studiile efectuate de-a lungul anilor, 
începând cu 

1928, arată că agenții de vânzări lucrează doar 20 la 
sută din timp. 

Un agent de vânzări petrece aproximativ o oră şi 
jumătate pe zi în activitățile de vânzare directă, față în 
față cu clienții potențiali. În restul timpului se implică în 
activități de socializare, citeşte literatură de specialitate, 


dă telefoane, că Lătoreşte şi îşi petrece în alte moduri 


neproductive preţioasele ore şi minute din timpul zilei. 

Directorii nu sunt nici ei diferiţi. Într-un studiu 
recent, 95 la sută dintre directori au recunoscut că 50 la 
sută din timpul de lucru îl petrec făcând diferite 
activităţi care nu au nicio legătură cu motivele pentru 
care se află pe statul de plată. lar o mare parte a 
timpului care rămâne o petrec în zone de productivitate 
scăzută, făcând lucruri care nu au o importanţă prea 
mare. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Capitalului este 

Timpul şi banu pot fi cheltui te sau investite. 

Într-o anumită măsură, timpul şi banii dvs, se pot 
substitui reciproc. Dacă le cheltuiţi, dispar pentru 
totdeauna. Nu puteți să le recuperaţi. Devin pentru dvs, 
costuri investite (n.t.: costuri care au fost deja suportate 
şi nu trebuie luate în calcul când se analizează decizia 
de continuare a unui proiect sau de susținere a unui 
produs). 


Pe de altă parte, le puteți investi, iar în acest caz 


obţineţi o rentabilitate a investiţiei care vă permite să 
continuaţi. Dacă investiţi timpul şi banii pentru a vă 
îmbunătăţi calitățile şi abilitățile, vă puteţi mări 
valoarea. În cazul în care îmbunătăţiţi capacitatea de a 
obţine rezultate pentru dvs. Şi pentru alţii, îmbunătăți 
şi capacitatea dvs, de a câştiga bani, vă creşte-ţi fluxul 
de numerar, câteodată chiar pentru întreaga carieră. 

Unul dintre cele mai înțelepte lucruri pe care le 
puteţi face este să investiţi 3 la sută din venitul dvs, 
lunar pentru propria dezvoltare profesională şi 
personală, pentru a vă perfecționa abilitățile necesare în 
vederea realizării celor mai importante lucruri. De fapt, 
investiţi în intelectul dvs, la fel de mult cât investiţi în 
maşină. Acest lucru vă poate face bogat. 

Investiţi o oră din timpul dvs, pentru a citi literatură 
de specialitate în fiecare zi. Ascultaţi programe audio în 
maşină. Urmaţi toate cursurile care vă pot promova în 
carieră. Angajaţi pe cineva care să vă ofere consiliere 


personală şi profesională pentru a obţine cel mai bun 


randament. 

Consolidaţi-vă în permanenţă capitalul intelectual, 
valoarea personală şi capacitatea de a câştiga. 
Angajamentul pentru o dezvoltare personală şi 
profesională continuă vă va aduce recompense mai mari 
decât vă puteţi imagina. Vă va ajuta să economisiți luni 
şi ani de muncă asiduă la niveluri mai scăzute de 
realizări şi venituri. Rentabilitatea investiţiilor în timp şi 
bani pentru propria persoană poate fi absolut 
extraordinară. 

Şeful programului de formare pentru compania 
Motorola a estimat de curând că pentru fiecare dolar 
cheltuit pentru formarea personalului compania obține 
în schimb treizeci de dolari. Acest lucru este considerat 
cel mai mare randament al investițiilor în timp şi bani pe 
care poate obţine compania. Alte companii au raportat 
randamente similare ale investițiilor făcute pentru 
formarea profesională a conducerii şi a personalului. 


Acelaşi lucru este valabil şi pentru dvs. Nimic nu vă 


va oferi un profit mai mare pentru dolarii dvs, decât 
reinvestirea unei părți din timpul şi banii proprii în 
dezvoltarea capacității de a câştiga mai mult. Toţi 
americanii prosperi au învăţat acest lucru mai devreme 
sau mai târziu, iar toţi americanii săraci şi nefericiţi încă 
mai încearcă să îşi dea seama de ce au nevoie pentru a 
reuşi. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Capitalului este 

Una dintre cele mai bune investiții pe care o faceți 
cu timpul şi banii dvs. 

este îndreptată către creşterea capacității de a 
câştiga. 

Scopul planificării strategice a companiilor este 
creşterea randamentulut capitalului”. Acest lucru 
presupune organizarea şi reorganizarea activităților 
companiei în aşa fel încât aceasta să obțină un 
randament mai mare al capitalului investit în 
organizație. 


În viața dvs., capitalul personal este capacitatea 


mentală şi afectivă. Sarcina dvs, este să obţineţi cel mai 
mare randament al capitalului uman, să vă creşte-ţi 


„randamentul energiei”. 


Aşa cum o piesă dintr-un utilaj de producție 
reprezintă o formă de capital, dvs, reprezentați o formă 
de capital mental şi fizic care poate produce cantități 
enorme de bunuri şi servicii în cazul în care este 
exploatat la randamentul cel mai ridicat. Acest mod de 
autoanaliză trebuie să devină o parte cheie a atitudinii 
dvs. 

de-a lungul vieţii în câmpul muncii. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Întocmiţi o listă cu responsabilităţile dvs, esenţiale, 
cu acele aspecte ale muncii care reprezintă realizări, nu 
activităţi. 

Examinaţi lista şi ierarhizaţi aceste sarcini în 


ordinea 


priorităţilor, pe baza valorii pe care munca dvs. o 


reprezintă pentru companie. 


Întocmiţi o listă cu toate sarcinile pe care le 
îndepliniți în fiecare zi. Prezentaţi această listă şefului 
dvs. Şi cereţi-i să le ierarhizeze în funcţie de valoarea pe 
care el consideră că o au. Apoi hotărâţi-vă să munciţi 
pentru îndeplinirea celor mai valoroase sarcini în fiecare 
minut, al fiecărei zile. 

49. Legea PERSPECTIVEI TEMPORALE 

Cei mai prosperi oameni din orice societate sunt 
cei care îşi dedică cea mai lungă perioadă de timp 
pentru a reflecta înainte de a lua deciziile de zi cu zi. 

Această observaţie este rezultatul muncii pioniereşti 
în domeniul mobilității financiare ascendente din 
America, întreprinse de dr. 

Edward Banfield de la Universitatea Harvard la 


sfârşitul anilor 


SE şi începutul anilor '60. După ce a studiat 
majoritatea factorilor care erau consideraţi a contribui la 
succesul financiar individual, de-a lungul vieţii unui om, 
el a ajuns la concluzia că există un factor principal care 
are o influență mai mare decât toţi ceilalți. 

— A numit „perspectiva temporală”. 

Banfield a descoperit că atunci când o persoană 
creşte în ierarhia socială, perspectiva temporală şi 
orizontul de timp devin mai mari pentru ea. Oamenii 
situați la cele mai înalte niveluri sociale şi economice 
iau decizii şi fac sacrificii care s-ar putea să nu fie 
recompensate timp de mulți ani, câteodată nici măcar 
de-a lungul întregii vieți. Ei „plantează copaci la umbra 
cărora nu vor sta niciodată”. 

Un exemplu evident în acest sens sunt oamenii care 
îşi petrec zece sau doisprezece ani studiind şi lucrând ca 
intemişti pentru a deveni doctori. Aceste persoane 
investesc un timp extrem de lung pentru a aşeza bazele 


carierei lor. Stima pe care o avem faţă de doctori mai 


mult decât pentru orice altă categorie profesională se 
datorează în mare măsură faptului că ştim cât de mult 
timp trebuie să sacrifici pentru a deveni doctor. Se pare 
că în aproape orice societate se manifestă acelaşi respect 
faţă de doctori. Apreciem şi admirăm sacrificiile pe care 
le-au făcut pentru a practica o profesie care este atât de 
importantă pentru atât de mulţi dintre noi. Recunoaştem 
perspectivele temporale lungi. 

Oamenii cu perspective temporale lungi sunt 
dispuşi să plătească preţul succesului cu foarte mult 
timp înainte de a-l obţine. Se gândesc la consecinţele 
alegerilor şi deciziilor lor din punct de vedere a ceea ce 
ar putea deveni peste cinci, zece, cincisprezece şi chiar 
douăzeci de ani. 

Oamenii care se află la nivelurile inferioare ale 
societăţii au perspecţi vele temporale cele mai scurte. Se 
concentrează în primul rând asupra obţinerii imediate de 
recompense şi deseori cad pradă comportamentelor care 


au consecinţe negative pe termen lung. 


La nivelul cel mai de jos al scării sociale se află 
alcoolicii incurabili şi dependenţi de droguri. Acești 
oameni nu gândesc mai departe de următoarea sticlă sau 
doză. Perspectiva lor temporală este deseori mai scurtă 
de o oră. 

Promovaţi pe scara socială şi financiară în 
momentul în care începeţi să vă gândi ţi la ceea ce veţi 
face din punctul de vedere al consecinţelor posibile, pe 
termen lung, ale acțiunilor dvs. De îndată ce începeţi să 
gândiţi pe termen mai lung şi să vă organizaţi viaţa şi 
prioritățile luând în considerare scopurile şi ambițiile 
viitoare, calitatea deciziilor dvs, va creşte, iar viaţa vi se 
va îmbunătăţi aproape imediat. 

Primul corolar al Legii Perspective Temporale este 

Apariţia cu întârziere a recompenselor este cheia 
succesului financiar. 

Capacitatea dvs, de a da dovadă pe termen scurt de 
autostăpânire, auto-control, abnegaţie şi sacrificiu, 


pentru a vă bucura de recompense mai mari pe termen 


lung, este punctul de plecare al dezvoltării unei 
perspective temporale lungi. Această atitudine este 
esenţială pentru obținerea realizărilor financiare de orice 
fel. 
Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 
Auto-disciplina, este cea mai importantă calitate 


personală pentru asigurarea succesului pe termen lung. 


Auto-disciplina a fost definită de Elbert Hubbard cu 
mulți ani în urmă drept „Capacitatea de a-ţi impune să 
faci ceea ce trebuie să faci, când trebuie să faci, chiar 
dacă îţi place sau nu”. 

Omul de afaceri Herbert Gray a petrecut unsprezece 
ani în căutarea a ceea ce ei numea „numitorul comun al 
succesului”. A 

studiat mii de oameni de succes şi în cele din urmă 
a ajuns la concluzia următoare: „Oamenii de succes sunt 
cei care îşi fac un obicei din a realiza lucrurile pe care 


ceilalți oameni — cei care nu au succes — le detestă”. 


Şi care sunt aceste lucruri pe care oamenii care nu 
au succes detestă să le facă? Ei bine, se pare că acestea 
sunt aceleaşi pe care oamenii de succes de asemenea 
detestă să le facă — cum ar fi să se trezească devreme, să 
muncească din greu, să rămână la serviciu peste 
program — însă oamenii de succes le fac necondiţionat. 
Motivul? Oamenii de succes sunt mai preocupaţi de 
rezultatele plăcute. Oamenii care nu au succes sunt mai 
preocupaţi de metodele plăcute. Oamenii care nu au 
succes preferă metodele care „reduc stresul la 
minimum”, însă oamenii de succes sunt interesaţi de 
activităţile care „conduc la atingerea scopului”. 

Capacitatea dvs, de a plăti preţul succesului 
dinainte şi de a continua să îl plătiţi până realizaţi scopul 
pe care vi l-aţi propus este adevăratul semn distinctiv al 
unui om de succes. 

Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 

Sacrificiul pe termen scurt este preţul pe care îl 


plătiți pentru siguranţa pe termen lung. 


Cuvântul cheie în acest caz este „sacrificiu”. Atunci 
când rezistați tentației de a face lucruri amuzante şi vă 
impuneţi o auto-disciplină pentru a face lucrurile dificile 
şi necesare, dezvoltați în interiorul dvs, tipul de caracter 
care practic vă garantează o viaţă mai bună pe viitor. 

Atunci când investiţi în permanenţă timp şi bani 
pentru a vă perfecționa, în loc să irosiți aceste două 
valori în activităţi inutile de socializare sau privind la 
televizor, vă aflați pe drumul cel bun. Practic vă 
asiguraţi un viitor prosper. 

Părinții care muncesc din greu şi economisesc bani 
astfel încât copiii, lor să aibă şansa de a primi o educaţie 
excelentă practică perspectiva pe termen lung. lau 
decizii care au impact asupra copiilor lor pentru mult 
timp. Îşi ghidează copiii pe drumul 


„Ascendent” al vieții. 


Cum puteți aplica această lege imediat: 


Practicaţi perspectiva pe termen lung în fiecare 


zonă a vieţii dvs., mai ales în viaţa financiară, dar şi în 
ceea ce priveşte familia şi sănătatea. Gândiţi-vă unde v- 
ar plăcea să vă aflaţi peste cinci ani, în cel mai fericit 
caz, şi începeţi chiar astăzi să vă îndreptaţi în acea 
direcție. 

Hotărâţi-vă cât de mare aţi dori să fie venitul dvs, 
anual atunci când ieşiţi la pensie şi ce capital financiar 
ar trebui să aveţi în prezent pentru a vă asigura acel tip 
de venit. 

Întocmiţi un plan pentru a obţine această sumă şi 
începeţi să munciţi în acest sens chiar astăzi. 

50. Legea ECONOMIILOR 

Libertatea financiară este atinsă de oamenii care 
economisesc IOla sută sau mai mult din venit. 

de-a lungul întregii vieţi. 

Unul dintre cele mai înțelepte lucruri pe care le 
puteţi face pentru dvs, este să vă dezvoltați obiceiul de a 
economisi o parte din salariu, la fiecare chenzină. 


Persoanele, familiile şi chiar companiile sunt stabile şi 


prospere în măsura în care au economii ridicate. 
Economiile de astăzi garantează siguranța şi 
posibilitățile de mâine. 

Primul corolar al Legii Economiilor este inspirat 
din cartea lui George Clason-The Richest Man în 
Babylon 

Plăteşte-te mai întâi pe tine însuți. 

Începeți să economisiţi chiar astăzi 10 la sută din 
venitul dvs. 

şi nu vă atingeţi niciodată de aceşti bani. Acesta 
este fondul pentru acumulare financiară pe termen lung 
pe care nu ar trebui să îl folosiți în niciun alt scop, ci 
numai pentru asigurarea viitorului financiar. 

Este trist, dar adevărat, însă dacă economisiţi pentru 
o zi ploioasă, puteți fi sigur că foarte curând va începe 
să plouă. Dacă economisiţi cu intenția de a cheltui banii 
atunci când aveţi nevoie de ei, veţi avea nevoie de ei 
mai repede decât vă puteţi imagina. 


Dacă doriți să cumpăraţi o casă sau să faceţi o 


excursie, stabiliți un alt fond în acest scop. Însă nu ar 
trebui să vă  atingeţi de contul dvs, de 
economii/investiţii. 

Lucrul cel mai remarcabil este că atunci când vă 
plătiți mai întâi pe dvs., iar apoi încercaţi să trăiţi din 
celelalte 90 de procente, vă veți obişnui foarte repede cu 
acest lucru. Sunteţi produsul obişnuinţei. Atunci când 
veţi pune deoparte în mod regulat IOla sută din venitul 
dvs., veţi trăi fără probleme din celelalte 90 de procente. 
Mulţi oameni încep prin a economisi 10 la sută din 
venitul lor, apoi reuşesc să economisească 15 la sută, 20 
la sută şi chiar mai mult. Prin urmare, viețile lor pe plan 
financiar se schimbă semnificativ. La fel se va schimba 
ŞI viaţa dvs. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Economiilor este 

Profitati de economiile fiscale şi de planurile de 
investiții. 

Datorită ratelor ridicate ale impozitului, banii care 


sunt economisiți sau investiţi rară a fi impozitaţi se 


acumulează cu de 30 — 40 

la sută mai repede decât banii care sunt supuşi 
impozitării. Conform cărții dr. Thomas Stanley, The 
Millionaire Next Doar, milionarii prin forţe proprii sunt 
aproape obsedaţi de acumularea fondurilor lor în active 
precum bunuri imobiliare, întreprinderi individuale şi 
acțiuni, a căror valoare creşte rară a genera obligaţii 
fiscale. 

Investiţi în planurile de pensie ale companiei, în 
planurile 401 

k) (n.t. un plan de pensii prin care angajaţilor li se 
deduce o sumă fixă din salariu — dacă sunt de acord — 
care este depusă într-un fond special), în fondurile 
individuale de pensii, în planurile Keogh (n.t. — planuri 
de contribuţii prin care li se permite celor care lucrează 
pe cont propriu să îşi depună o parte din profituri, 
înainte de impozitare, într-un cont special), în conturile 

IRA Roth (conturi speciale care permit ca după 


depunerea banilor să nu se plătească niciun impozit), în 


conturi de investiţii pentru educație, în programe ESOP 
(n.t. — stock options plâns — plan de pensii format din 
plăți periodice ale angajaţilor) şi orice alt pan care a fost 
aprobat de Serviciul Intern de Venituri (n.t. — filială a 

Departamentului de Trezorerie al Statelor Unite 
care se ocupă de planurile de pensii şi de alte forme de 
depozit de acest fel) pentru acumularea financiară pe 
termen lung. Valorificaţi fiecare dolar! 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Începeţi chiar de astăzi să economisiţi cele zece 
procente din venitul dvs. Stabiliti un cont special în 
acest scop şi trataţi contribuţiile dvs, destinate acestui 
cont cu acelaşi respect cu care trataţi plata chiriei sau 
plățile ipotecare lunar. 

Dacă aveţi datorii, iar IOla sută înseamnă prea mult 
pentru dvs., începeţi prin a economisi unu la sută din 
venitul dvs. Şi trăiţi din ceilalți 99 la sută. Atunci când 
ajungeţi să vă obişnuiţi să trăiţi din cei 99 la sută, creşte- 


ţi rata economiilor la 2 la sută. În timp, ridicaţi rata la 


10,15 şi chiar 20 

la sută din venitul dvs. 

Deveniţi pentru toată viaţa student în domeniul 
finanţelor. 

Citiţi cele mai bune cărți de specialitate, urmaţi 
cursuri şi abonaţi-vă la cele mai utile reviste. Este bine 
să ştiţi cu siguranță ceea ce faceți pentru a putea lua 
întotdeauna decizii inteligente atunci când vă investiţi 
fondurile băneşti. 

51. Legea CONSERVĂRII 

Nu ceea ce câştigi, ci ceea ce păstrezi determină 
viitorul financiar. 

Mulţi oameni câştigă foarte mulți bani de-a lungul 
vieții în câmpul muncii. Câteodată, în timpul 
perioadelor prospere, oamenii îşi depăşesc cu mult 
aşteptările şi câştigă mai mulţi bani decât şi-au imaginat 
vreodată că ar fi posibil. 

Din nefericire, ei manifestă ceea ce se numeşte 


sindromul 


„Mersului pe apă”. Încep să creadă că succesul lor 
se datorează aptitudinilor şi capacităților remarcabile pe 
care le exploatează foarte bine într-un anumit domeniu. 
În multe cazuri, succesul lor este favorizat de situaţia 
economică la nivel naţional sau de faptul că domeniul 
respectiv este înflori tor. Aceşti oameni presupun că din 
moment ce câştigă foarte mulţi bani, au capacitatea de a 
continua să câştige la nesfârşit chiar mai mulți. Apoi 
cheltuiesc tot ceea ce câştigă, având încrederea că vor fi 
întotdeauna capabili să câştige mai mult. 

Adevărata măsură a cât de bine vă descurcaţi cu 
adevărat este cât de mult păstraţi din suma pe care o 
câştigaţi. Oamenii de succes au în permanenţă grijă să 
economisească sume mari de bani cu regularitate şi să 
plătească datorii în timpul perioadelor prospere, în aşa 
fel încât să aibă rezerve atunci când economia sau 
afacerea lor nu le mai oferă o conjunctură financiară 
avantajoasă. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Calculaţi începând de astăzi adevărata valoare netă 
a averii dvs. Întocmiţi o listă cu toate activele dvs. Şi 
evaluați-le la sumele pe care le-aţi putea obține pentru 
ele dacă ar trebui să le transformați repede în bani 
lichizi. 

Apoi, adunaţi toate facturile pe care trebuie să le 
plătiţi, soldurile şi ipotecile şi scadeţi-le din valoarea 
activelor dvs. 

pentru a obţine valoarea netă de bani pe care o 
deţineţi astăzi. 

Împărţiţi valoarea netă la numărul de ani în care aţi 
lucrat pentru a o obţine. Rezultatul este adevărata sumă 
pe care ați câștigat-o în fiecare an după eliminarea 
costului vieţii. 

Sunteţi mulțumit de rezultat? Dacă nu, începeţi să 
acţionaţi chiar astăzi pentru a fi mulţumit. 

52. Legea lui PARKINSON 

Cheltuielile cresc odată cu venitul. 


Legea lui Parkinson este una dintre cele mai 


cunoscute şi importante legi ale acumulării de bani şi 
avere. Ea a fost formulată de către scriitorul englez C. 
Northcote Parkinson cu mulți ani în urmă, şi explică 
motivul pentru care majoritatea oamenilor sunt săraci 
atunci când ies la pensie. 

Conform acestei legi, oamenii au tendinţa de a 
cheltui întreaga sumă de bani pe care o câştigă, 
indiferent cât de mare ar fi şi chiar puţin peste aceasta. 
Cheltuielile lor cresc în acelaşi ritm CII 

veniturile. Mulţi oameni câştigă astăzi o sumă de 
câteva ori mai mare decât cea câştigată în primii ani de 
muncă. Însă se pare că au nevoie de fiecare bănuţ pentru 
a-şi întreține stilul actual de viaţă. Indiferent de cât de 
mult câştigă, se pare că nu le este niciodată suficient. 

Primul corolar al Legii lui Parkinson este 

Independenţa financiară apare în urma încălcării 
Legii lui Parkinson. 

Legea lui Parkinson explică capcana în care cad 


majoritatea oamenilor. Ea stă la baza îndatoririlor, 


preocupărilor cu privire la bani şi frustrănlor financiare. 
De-abia atunci când aveţi suficientă voinţă pentru a 
rezista în fața impulsului de a cheltui tot ceea ce 
câştigaţi, începeţi să strângeţi bani şi să fi depăşiţi pe 
ceilalți. 

Cel de-al doilea corolar al Legii lui Parkinson este 

Dacă faceţi în aşa fel încât cheltuielile dvs, să 
crească într-un ritm mai lent decât venitul, şi dacă 
economisiți sau investiţi diferenţa, veţi deveni 
independent din punct de vedere financiar de-a lungul 
vieţii dvs. În câmpul muncii. 

Aceasta este cheia. Eu o numesc „.barieră”. Dacă 
introduceţi o barieră între veniturile dvs, din ce în ce 
mai mari şi costurile stilului de viaţă, de asemenea din 
ce în ce mai mari, iar apoi economisiți şi investiţi 
diferenţa, puteți continua să vă îmbunătățiţi stilul de 
viaţă pe măsură ce câştigaţi mai mulţi bani. Încălcând în 
mod, conştient Legea lui Parkinson, veţi deveni în cele 


din urmă independent financiar. 


Cum puteți aplica această lege imediat: 

Imaginaţi-vă că viaţa dvs, financiară este precum o 
companie aflată în pragul falimentului care a fost 
preluată. Hotărâţi imediat un îngheţ al fondurilor. Opriţi 
toate cheltuielile neimportante. Întocmiţi un buget al 
costurilor lunare, fixe şi inevitabile, şi hotărâţi-vă să vă 
limitați cheltuielile la aceste sume pentru o perioadă de 
timp. 

Examinați cu atenție toate cheltuielile. Puneţi 
necesitatea lor sub semnul întrebării, ca şi cum ar fi 
vorba despre cheltuielile altcuiva. Căutați moduri de a 
face economii sau de a reduce cheltuielile. Stabiliți-vă 
drept scop reducerea cu 10 la sută a costurilor vieții în 
următoarele trei luni. 

Hotărâţi-vă să economisiți şi să investiţi 50 la sută 
din orice venit suplimentar, indiferent de unde îl 
obţineţi. Vă mai rămân 50 la sută pe care îi puteți 
cheltui după bunul plac. 


Faceţi acest lucru începând de acum, până la 


sfârşitul carierei dvs. 


53. Legea CELOR TREI RĂDĂCINI 


Cele trei rădăcini ale libertăţii financiare sunt: 

economiile, asigurările şi investițiile. 

Una dintre principalele responsabilități față de dvs. 
Și faţă de oamenii care depind de dvs, este să construiți 
o fortăreață financiară în jurul dvs. În cursul vieţii în 
câmpul muncii. Sarcina dvs, este să creaţi o avere 
personală care să vă protejeze de insecuritatea 
financiară cu care s-au confruntat majoritatea 
oamenilor. Pentru a realiza acest obiectiv, trebuie să 
păstraţi proporţiile corecte ale finanţelor dvs. În fiecare 
dintre aceste zone: economii, asigurări şi investiţii. 

Primul corolar al Legii celor Trei Rădăcini este 

Pentru a fi pe deplin protejat de situațiile 
neprevăzute, aveţi nevoie de economii lichide egale cu 
valoarea cheltuielilor normale făcute între două şi şase 


luni. 


Scopul dvs, financiar cel mai important este să 
economisiți suficienți bani în aşa fel încât, în cazul în 
care vă pierdeţi sursa 

Conform acestei legi, oamenii au tendința de a 
cheltui întreaga sumă de bani pe care o câştigă, 
indiferent cât de mare ar fi şi chiar puţin peste aceasta. 
Cheltuielile lor cresc în acelaşi ritm cu veniturile. Mulţi 
oameni câştigă astăzi o sumă de câteva ori mai, mare 
decât cea câştigată în primii ani de muncă. Însă se pare 
că au nevoie de fiecare bănuţ pentru a-şi întreţine stilul 
actual de viaţă. Indiferent de cât de mult câştigă, se pare 
că nu le este niciodată suficient. 

Primul corolar al Legii lui Parkinson este 

Independenţa financiară apare în urma încăl cării 
Legii lui Parkinson. 

Legea lui Parkinson explică capcana în care cad 
majoritatea oamenilor. Ea stă la baza îndatoririlor, 
preocupărilor cu privire la bani şi frustrănilor financiare. 


De-abia atunci când aveţi suficientă voinţă pentru a 


rezista în faţa impulsului de a cheltui tot ceea ce 
câştigaţi, începeţi să strângeţi bani şi să fi depăşiţi pe 
ceilalți. 

Cel de-al doilea corolar al Legii lui Parkinson este 

Dacă faceţi în aşa fel încât cheltuielile dvs, să 
crească într-un ritm mai lent decât venitul, şi dacă 
economisiți sau investiţi diferența, veţi deveni 
independent din punct de vedere financiar de-a lungul 
vieţii dvs. În câmpul muncii. 

Aceasta este cheia. Eu o numesc „.barieră”. Dacă 
introduceţi o barieră între veniturile dvs, din ce în ce 
mai mari şi costurile stilului de viaţă, de asemenea din 
ce în ce mai mari, iar apoi economisiți şi investiţi 
diferenţa, puteți continua să vă îmbunătățiţi stilul de 
viaţă pe măsură ce câştigaţi mai mulţi bani. Încălcând în 
mod, conştienţi Legea lui Parkinson, veţi deveni în cele 
din urmă independent financiar. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 


Imaginaţi-vă că viaţa dvs, financiară este precum o 


companie aflată în pragul falimentului care a fost 
preluată. Hotărâi imediat un îngheţ al fondurilor. Opriți 
toate cheltuielile neimportante. Întocrniţi un buget al 
costurilor lunare, fixe şi inevitabile, şi hotărâţi-vă să vă 
limitați cheltuielile la aceste sume pentru o perioadă de 
timp. 

Examinați cu atenție toate cheltuielile. Puneți 
necesitatea lor sub semnul întrebării, ca şi cum ar fi 
vorba despre cheltuielile altcuiva. Căutați moduri de a 
face economii sau de a reduce cheltuielile. Stabiliți-vă 
drept scop reducerea cu IOla sută a costurilor vieții în 
următoarele trei luni. 

Hotărâţi-vă să economisiți şi să investiţi 50 la sută 
din orice venit suplimentar, indiferent de unde îl 
obţineţi. Vă mai rămân 50 la sută pe care îi puteți 
cheltui după bunul plac. 

Faceţi acest lucru începând de acum, până la 
sfârşitul carierei dvs. 


53. Legea CELOR TREI RĂDĂCINI 


Cele trei rădăcini ale libertăţii financiare sunt: 

economiile, asigurările şi investiţiile. 

Una dintre principalele responsabilități față de dvs. 
Și faţă de oamenii care depind de dvs, este să construiți 
o fortăreață financiară în jurul dvs. În cursul vieţii în 
câmpul muncii. Sarcina dvs, este să creaţi o avere 
personală care să vă protejeze de in securitatea 
financiară cu care s-au confruntat majoritatea 
oamenilor. Pentru a realiza acest obiectiv, trebuie să 
păstraţi proporţiile corecte ale finanţelor dvs. În fiecare 
dintre aceste zone: economii, asigurări şi investiţii. 

Primul corolar al Legii celor Trei Rădăcini este 

Pentru a fi pe deplin protejat de situațiile 
neprevăzute, aveţi nevoie de economii lichide egale cu 
valoarea cheltuielilor normale făcute între două şi şase 
luni. 

Scopul dvs, financiar cel mai important este să 
economisiți suficienți bani în aşa fel încât, în cazul în 


care vă pierdeţi sursa de venit timp de cel mult şase luni, 


să aveţi suficienţi bani puşi deoparte pentru a trăi. 
Simpla economisire a acestei sume de bani şi depunerea 
sa într-un cont de economii cu dobândă ridicată sau într- 
un cont de valori, vă vor oferi un sentiment imens de 
încredere şi pace interioară. Știind că aveți aceşti bani 
puşi deoparte, vă veţi simţi o persoană mult mai 
eficientă decât în cazul în care aţi fi preocupat de 
următoarea chenzină şi de următoarea pungă de legume. 

O tânără, care a participat la seminarele mele în 
cadrul, cărora am discutat despre importanța 
economisirii banilor, mi-a scris un an mai târziu şi mi-a 
povestit o întâmplare interesantă. Mi-a mărturisit că nu 
a fost niciodată complet responsabilă de propria 
bunăstare financiară. Cheltuia întotdeauna tot ceea ce 
câştiga şi chiar puțin mai mult. Prin urmare, avea 
întotdeauna datorii. 

Din ziua în care a participat la acest seminar, a 
început să economisească o parte din venit la fiecare 


chenzină, începând de la 


5 la sută şi crescând procentul în timp. A 
economisit atât de mult, încât într-un an a depus în 
contul din bancă venitul pe două luni. 

Între timp, compania a suferit anumite schimbări, 
iar şeful său a fost înlocuit cu altul. Noul director s-a 
dovedit a fi un om dur, cicălitor şi exigent. La început 1- 
a suportat comportamentul. Însă, mai târziu şi-a dat 
seama că avea suficienţi bani pentru a-şi permite să 
plece. Ceea ce a şi făcut. 

Mi-a spus că această decizie i-a schimbat modul de 
gândire asupra propriei persoane şi asupra vieţii. Până în 
acel moment, fusese o persoană oarecum pasivă care 
accepta ceea ce făceau sau spuneau angajatorii săi. 
După această experienţă, a văzut că existența unei 
rezerve de bani la bancă a făcut-o să ia viaţa în propriile 
mâini. 

Rezervele financiare i-au permis să nu mai facă 
ceea ce nu-i plăcea şi să aibă suficient timp pentru a-şi 


găsi un loc de muncă mai adecvat unde să fie plătită 


mult mai bine. Mi-a mărturisit în acea scrisoare că dacă 
nu ar fi început să economisească, ar fi fost con strânsă 
să rămână la vechiul ei serviciu. Nu ar fi putut să plece 
ŞI şi-ar fi pierdut respectul faţă de sine şi încrederea în 
propria persoană. 

Cel de-al doilea corolar al Legii celor Trei Rădăcini 
este 

Asigurările dvs, trebuie să fie destul de mari pentru 
a acoperi pagubele produse în cazul unor accidente, 
situaţie în care contul bancar nu v-ar fi suficient. 

Asiguraţi-vă întotdeauna împotriva tuturor 
riscurilor, împotriva situațiilor în care economiile dvs, 
nu ar fi suficiente. Încheiaţi asigurări de sănătate destul 
de mari pentru a acoperi costurile pentru dvs. Şi pentru 
familia dvs. În cazul unei urgenţe medicale. 

Încheiaţi asigurări auto de răspundere civilă şi de 
accidente. 

Încheiaţi asigurări de viaţă pentru ca în cazul în care 


vi se întâmplă o nenorocire, oamenii care depind de dvs, 


din punct de vedere financiar să aibă resurse bănești 
suficiente pentru a trăi. Probabil că cea mai mare nevoie 
sau dorință a naturii umane este siguranţa, iar fără o 
asigurare corespunzătoare nu o puteţi trăi. Deseori vă 
asumaţi riscuri pe care pur şi simplu nu vi le puteți 
permite. 

Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 

Scopul dvs, financiar suprem ar trebui să fie 
acumularea capitalului până în momentul în care 
investițiile pe care le-aţi Tăcut vă aduc un venit mai 
mare decât cel pe care îl câştigaţi la locul de muncă. 

Viaţa dvs, este divizată în trei părţi, deşi ele tind să 
se suprapună. 

Mai întâi sunt anii de studiu, adică perioada în care 
creşte-ți şi primiţi o educaţie. Apoi urmează anii de 
câştig, perioadă cuprinsă între aproximativ douăzeci şi 
şaizeci şi cinci de ani. Ultima parte este formată din anii 
de profit, anii în care vă puteţi pensiona, speranţa medie 


de viaţă astăzi fiind de aproape optzeci de ani, cu o 


tendinţă de creştere. 

Cea mai simplă şi eficientă strategie financiară este 
economisirea şi investirea banilor de-a lungul vieţii dvs. 
În câmpul muncii, până în momentul în care banii pe 
care îi investiţi vă aduc un profit mai mare decât cel 
obţinut la locul de muncă. În acest moment, puteţi 
renunța la acesta şi vă puteți petrece timpul 
gestionându-vă activele. Aceasta pare a fi o strategie de 
planificare extrem de simplă, însă este remarcabil cât de 
puţini oameni o urmează şi cât de mulți ajung la vârsta 
de şaizeci de ani cu foarte puţini bani puşi deoparte. În 
medie, cetăţenii americani care ies la pensie astăzi au un 
activ net total de aproximativ 31.000 de dolari plus 
venitul obţinut din asigurările sociale. Nu lăsaţi să vi se 
întâmple şi dvs, acelaşi lucru. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Calculaţi cât de mult ar costa să vă menţineţi 
standardul de viaţă actual dacă nu aţi mai avea niciun 


venit. Hotărâţi-vă chiar astăzi să începeţi să economisiți 


până când veţi avea o sumă de două până la şase ori mai 
mare decât venitul actual. Acest lucru trebuie să devină 
prioritatea dvs. 

principală. 

Discutaţi cu un agent de asigurări şi faceţi tot ce 
este necesar pentru a avea asigurări complete în fiecare 
zonă cheie a vieţii — sănătate, automobil, locuinţă şi 
viaţă. Fiţi un pesimist creativ şi imaginaţi-vă că vi s-ar 
putea întâmpla ce este mai rău. Nu riscaţi, Fiţi sigur că 
sunteţi acoperit, indiferent de ceea ce vi se întâmplă. 

Începeţi astăzi să urmaţi un program lunar de 
economii/ 

investiții, chiar dacă tot ceea ce faceți este să 
mergeţi la bancă şi să deschideţi un cont de economii. 
Depuneţi o sumă fixă în acest cont în fiecare lună şi 
priviți-l crescând. 

54. Legea INVESTIŢIEI 

Înainte de a investi, sondatt terenul. 


Aceasta este una dintre cele mai importante legi ale 


banilor. 

Pentru examinarea unei anumite investiţii, ar trebui 
să consacraţi la fel de mult timp ca pentru câştigarea 
banilor destinaţi acelei investiţii. 

Nu vă grăbiţi niciodată să scăpați de bani. Aţi 
muncit prea mult pentru a-i câştiga şi v-a luat prea mult 
timp să-i strângeți. 

Examinaţi fiecare aspect al investițiilor cu mult 
timp înainte de a lua un angajament. Solicitaţi o 
explicare completă a fiecărui detaliu. Cerei informaţii 
sincere, clare şi adecvate asupra oricărui tip de investiţii. 
Dacă aveţi îndoieli sau sentimente de nesiguranţă, vă 
veţi simţi probabil mai bine dacă păstraţi banii la bancă 
sau într-un cont de investiții decât dacă vă asumaţi 
riscul de a-i pierde. 

Primul corolar al Legii Investiţiei este 

Singurul lucru uşor în ceea ce priveşte banii este să- 
i pierdeti. 


Este greu să câştigaţi bani pe o piață competitivă, 


însă să-i pierzi este unul dintre cele mai uşoare lucruri. 
Un proverb japonez spune: „Să faci bani este ca şi cum 
ai săpa cu un cui, însă să-i pierzi este ca şi cum ai vărsa 
apă pe nisip”. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este inspirat 
dintr-o afirmaţie a lui Marvin Darvis, miliardar prin 
forțe proprii, care, în cadrul unui interviu acordat 
revistei Forbes, a fost întrebat care sunt regulile sale de 
a face bani. El a răspuns că nu are decât o singură 
regulă, şi anume: „Să nu pierd bani”. 

El a afirmat că dacă există o posibilitate de a pierde 
bani, este bine ca aceştia să nu mai fie investiţi de la bun 
început. Acest principiu este atât de important, încât ar 
trebui notat şi afişat undeva unde să poată fi văzut, cutit 
şi recitit de nenumărate ori. 

Gândiţi-vă la banii dvs, ca şi cum ar fi o parte a 
vieţii. Trebuie să puneţi la dispoziţie un anumit număr 
de ore, săptămâni şi chiar ani din timpul dvs, pentru a 


acumula o anumită sumă de bani pe care să o 


economisiți sau să o investiţi. Acest timp este de 
nepreţuit. 

Este o parte a vieţii pe care nu o puteţi aduce 
înapoi. Dacă nu puteţi să faceţi altceva decât să păstraţi 
acei bani, este mult mai bine decât să-i pierdeţi. Acest 
lucru vă poate aduce siguranţa financiară. Nu pierdeţi 
bani. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Investiţiei este 

În cazul în care crrdeti că vă puteţi permite să 
pierdeti puţini bani, veţi sfârşi prin a pierde foarte mulți. 

Atitudinea oamenilor care simt că au suficienţi bani 
pentru a risca să piardă câţiva este total greşită. Vă 
amintiţi vechiul proverb: 

„Înțeleptul adună, prostul risipeşte”. Mai există o 
zicală în acest sens: „Când un om cu experienţă se 
întâlneşte cu un om cu bani, omul cu bani va sfârşi prin 
a căpăta experienţă, iar omul cu experienţă va sfârşi prin 
a avea bani”. 


Intrebaţi-vă întotdeauna ce s-ar întâmpla dacă v-aţi 


pierde toţi banii într-o investiţie viitoare. Aţi putea face 
faţă situației? Dacă nu, nu faceți investiția de la bun 
început. 

Cel de-al patrulea corolar al Legii Investiţiei este 

Investiţi doar în cazul în care lucraţi cu experţi care 
au o reputație dovedită în investirea cu succes a 
propriilor bani. 

Am luat de curând cina cu un milionar prin forţe 
proprii din 

Portland, Oregon. A început de la nimic şi, treptat, a 
muncit şi a investit până când a ajuns la un profit cu o 
valoare netă de câteva milioane de dolari. A cea o 
filosofie simplă: Investea doar dacă avea de-a face cu 
oameni care reuşiseră cu succes să facă bani în trecut. 
Pe măsură ce era din ce în ce mai bine situat din punct 
de vedere financiar, nu investea decât dacă putea să 
colaboreze cu oameni care se descurcau mai bine decât 
el în ceea ce priveşte investirea propriilor bani. 


Fiind destul de bogat, era deseori abordat de oameni 


care vindeau diferite tipuri de titluri de valori. Invita 
întotdeauna agentul de vânzări să facă schimb de situaţii 
financiare cu el. Dacă agentul de vânzări îi arăta 
situațiile sale financiare, şi el i le arăta pe ale sale. Dacă 
agentul de vânzări se descurca mai bine decât el în ceea 
ce priveşte titlurile de valori recomandate, accepta sfatul 
său şi le cumpăra. Dacă se descurca mai bine decât 
agentul de vânzări cu titlurile de valori pe care le 
deținea, atunci, refuza să cumpere de la el. Mulţi oameni 
care încercau să fi recomande titluri de valori nu se 
descurcau deloc bine. Plecau fără niciun rezultat şi nu se 
mai întorceau niciodată. 

Scopul dvs, este să investiţi doar când lucraţi cu 
oameni care au o reputaţie în investirea cu succes a 
banilor. În acest fel, riscul pe care vi-l asumaţi este 
considerabil redus. Nu pierdeţi bani. Dacă sunteți 
vreodată tentat să riscaţi, reveniți la această regulă şi 
hotărâţi-vă să vă limitați la ceea ce aveţi. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Gândiţi-vă la diferitele greşeli financiare pe care le- 
aţi făcut în viaţă. Ce au avut în comun? Ce puteți învăţa 
din ele? O 

diagnosticare corectă înseamnă o vindecare pe 
Jumătate. 

Investiţii doar în lucruri pe care le înțelegeţi pe 
deplin şi în care credeţi pe deplin. Acceptaţi sfaturi cu 
privire la investiții numai de la oameni care au atins 
succesul financiar ghidându-se după propriul lor sfat. 
Fiţi prudent. Este mai bine să rămâneţi cu aceeaşi sumă 
de bani decât să riscaţi să fi pierdeţi, împreună cu tot 
timpul investit pentru a-i câştiga. 

55. Legea DOBÂNZII COMPUSE 

Dacă investiţi banii cu dobândă compusă, veţi 
deveni în cele din urmă bogat. 

Dobânda compusă este considerată unul dintre cele 
mai mari miracole ale întregii istorii şi economii umane. 
Albert Einstein a descris-o drept cea mai puternică forță 


din societatea noastră. 


Atunci când lăsaţi banii să se acumuleze la dobânda 
compusă de-a lungul unei perioade de timp suficient de 
lungi, numărul lor va creşte mai mult decât vă puteți 
imagina. 

Puteţi folosi Regula numărului 72 pentru a 
determina de cât timp este nevoie pentru ca banii dvs, să 
se dubleze la orice rată a dobânzii. Împărţiţi numărul 72 
la cifra care reprezintă rata dobânzii. De exemplu, dacă 
primiţi o dobândă de 8 la sută din investiţiile dvs., şi 
împărțiți numărul 72 la 8, obţineţi numărul 9. 

Ceea ce înseamnă că este nevoie de 9 ani pentru a 
vă dubla banii la o dobândă de 8 la sută. 

S-a estimat că un dolar investit la o rată a dobânzii 
de 3 la sută în timpul lui Hristos ar avea jumătate din 
valoarea pe care o are un dolar astăzi. Dacă valoarea 
acestui dolar ar fi putut să crească şi să se dubleze, apoi 
să se dubleze din nou, iar şi iar, aceasta ar valora astăzi 
mai multe trilioane de dolari. 


Cei douăzeci şi patru de dolari pe care i-au plătit 


olandezii indienilor băştinaşi pentru Insula Manhattan, 
dacă ar fi fost investiţi la o rată a dobânzii de 5 la sută, 
ar fi avut astăzi o valoare de peste 2,2 miliarde de 
dolari. Dobânda compusă este o forță puternică pentru 
construirea averii. 

Primul corolar al acestei legi este 

Cheia dobânzii compuse este să puneţi bani 
deoparte şi să nu vă atingeţi niciodată de ei. 

După ce aţi început să strângeţi bani, iar aceştia au 
început să se adune, nu trebuie să vă atingeţi niciodată 
de ei sau să fi cheltuiţi dintr-un motiv sau altul. Dacă 
faceţi acest lucru, pierdeti puterea dobânzii compuse şi 
chiar dacă astăzi cheltuiţi doar o sumă mică, renunțați la 
ceea ce ar putea fi o sumă enormă mai târziu. 

O secretară din New York a primit în 1935 o rentă 
de divorţ de 5.000 de dolari. A dus întreaga sumă la un 
agent de bursă care a cumpărat un pachet de acțiuni 
pentru ea. De-a lungul anilor, banii s-au înmulțit, în 


perioade mai mult sau mai puţin avantajoase, la o rată a 


dobânzii compuse cuprinse între 12 şi 15 la sută. Astăzi, 
această femeie, pensionară, are o avere de peste 22 
milioane de dolari! 

Începeţi destul de devreme, investiţi în mod 
constant o sumă suficient de mare, nu retrageţi niciodată 
fondurile şi bazaţi-vă pe miracolul dobânzii compuse 
care vă va face bogat. O persoană medie cu un venit 
mediu care a investit o sută de dolari pe lună între 21 şi 
65 de ani şi a câştigat o rată a dobânzii compuse de 10 

la sută în acea perioadă, va avea la pensie o sumă 
netă de 

1.118.000 de dolari. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Deschideţi un cont de investiţii regulat şi angajați- 
vă să investiţi lunar o sumă fixă în următorii cinci, zece, 
sau chiar douăzeci de ani. Alegeţi o companie de 
fonduri reciproce şi lăsaţi banii dvs, să se adune, de la o 
lună la alta şi de la un an la altul. 


Căutaţi în permanență moduri de a permite banilor 


pe care îi puneţi deoparte să se înmulțească prin 
dobânda compusă. 

Luaţi o decizie pentru a alege independenţa 
financiară pe termen lung, renunțând la plăcerile pe 
termen scurt. 

56. Legea ACUMULĂRII 

Fiecare mare realizare financiară este rezultatul a 
sute de eforturi şi sacrificii mărunte pe care nimeni nu le 
vede sau apreciază. 

Realizarea independenţei financiare va cere un 
număr imens de eforturi mărunte din partea dvs. Pentru 
a începe procesul acumulării banilor, trebuie să fiți 
disciplinat şi tenace. Trebuie să urmaţi acest proces 
pentru un timp foarte îndelungat. Iniţial, veţi vedea 
foarte puţine schimbări sau diferenţe, însă, în timp, 
eforturile dvs, vor începe să dea roade. Veţi începe să fi 
întreceți pe cei care au acelaşi venit ca dvs. Finanţele vi 
se vor mări, iar datoriile vor dispărea. Contul dvs, 


bancar va creşte şi întreaga viaţă vi se va îmbunătăţi. 


Primul corolar al Legii Acumulării este 

Pe măsură ce economiile vi se acumulează, veţi da 
dovadă de un avânt care vă va propulsa mai repede către 
realizarea scopurilor dvs, financiare. 

Este greu să începeţi să urmaţi un program de 
acumulare financiară, însă după ce începeţi, vă va fi din 
ce în ce mai uşor să continuaţi. „Principiul avântului” 
este unul dintre cele mai mari secrete ale succesului. 
Conform acestuia, este nevoie de o energie uriaşă pentru 
a depăşi inerția inițială şi opoziţia faţă de acumularea 
financiară şi a porni la drum, însă de îndată ce ați 
început să urmaţi procesul acumulării financiare, este 
nevoie de mult mai puţină energie pentru a continua. 

Dacă se întâmplă vreodată să vă pierdeti avântul şi 
vă opriţi, vă va veni din ce în ce mai greu să o luaţi de la 
capăt. A vântul este unul dintre secretele succesului pe 
care trebuie să îl manifestaţi în permanentă în tot ceea 
ce faceți. 


Cel de-al doilea corolar al Legii Acumulării este 


Este greu să economisiţi sume mari, însă punând 
deoparte sume mici, în mod regulat, veți ajunge să aveţi 
economii consistente. 

Când începeţi să vă gândiţi să puneţi deoparte 10 
sau 20 la sută din venitul dvs., vă vin în minte imediat 
toate motivele pentru care acest lucru nu este posibil. S- 
ar putea să vă înglodaţi în datorii. 

S-ar putea să cheltuiţi fiecare bănuţ pe care îl 
câştigaţi astăzi doar pentru a supravieţui. 

Dacă vă găsiți într-o astfel de situaţie, în loc să 
economisiți 10 

la sută, începeţi să economisiţi doar J procent din 
venitul dvs. 

Într-un cont special pe care refuzaţi să îl atingeti. 
Începeţi să puneţi mărunţişul într-un borcan mare, în 
fiecare seară, duceţi-l la bancă şi adăugaţi-l contului 
dvs, de economii. Ori de câte ori primiţi o sumă 
suplimentară de bani dintr-o anumită vânzare, din 


restituirea unei datorii vechi sau dintr-o primă 


neașteptată, în loc să cheltuiţi aceşti bani, depuneți-i 
într-un cont special. 

Aceste sume mici vor începe să se adune într-un 
ritm care vă va surprinde. Pe măsură ce vă obişnuiţi să 
economisiți 1 la sută, veţi creşte rata economiilor la 2 la 
sută, 3 la sută, apoi 4 la sută, 5 

la sută, şi aşa mai departe. Într-un an, veţi vedea că 
ați scăpat de datorii şi aţi economisit IOla sută, 15 la 
sută, şi chiar 20 la sută din venitul dvs, fără a vă afecta 
stilul de viaţă. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Stabilii care sunt obiectivele dvs, financiare pe 
termen lung, iar apoi hotărâți-vă să munciţi pentru a le 
realiza pas cu pas. Primii paşi sunt cei mai grei şi 
trebuie să vă autodisciplinaţi pentru a nu risca să vă 
reluaţi vechile obiceiuri. 

Practicați Legea Acumulării în celelalte zone ale 
vieţii dvs. Hotărâţi-vă să învăţaţi un anumit subiect câte 


o pagină o dată. Pierdeti greutate câte un kilogram o 


dată. Învăţaţi o limbă străină câte o lecţie o dată. Efectul 
cumulativ poate fi enorm. 

57. Legea MAGNETISMULUI 

Cu cât econemtsttt şi acumulaţi, mai mulţi bani, cu 
atât atrageţi mai mulți bani în viaţa dvs. 

Legea Magnetismului a fost scrisă cu peste 5.000 de 
ani în urmă. Explică o mare parte a succeselor şi 
eşecurilor din viaţă, în special pe scena financiară. Banii 
se îndreaptă către cei care îi iubesc şi îi respectă. Cu cât 
asociaţi mai multe sentimente pozitive cu banii, cu atât 
veţi avea mai multe oportunități de a atrage bani şi veți 
ajunge să câştigaţi chiar mai mult. 

În parabola talanţilor, care a devenit astăzi foarte 
cunoscută. 

lisus a spus: „Celui care are, 1 se va da mai mult. 
Însă celui care nu are, i se va lua şi puţinul pe care îl 
are”. Versiunea modernă a acestei parabole este 
„Bogaţii devin mai bogaţi, iar săracii devin mai săraci”. 


Motivul pentru care oamenii nu acumulează sau nu 


atrag bani se datorează în mare măsură modului lor de 
gândire. Acest lucru explică de ce oamenii vin în 
America din ţările lumii a treia şi, dacă modul lor de 
gândire este corect, realizează lucruri minunate pe care 
nu le-ar fi putut realiza pe pământul natal cu vechiul lor 
mod de gândire. A vând o mentalitate nouă, încep să 
atragă oameni, oportunităţi şi resurse în viaţa lor. În 
câțiva ani învaţă limba, încep cariere şi afaceri de succes 
ŞI îşi construiesc vieţi minunate. Mulţi dintre ei devin 
foarte bogați. 

Primul corolar al Legii Magnetismului, aşa cum se 
aplică pentru bani, este 

Conştiinţa prosperității atrage bani aşa cum 
magnetul atrage fier. 

Atunci când am citit pentru prima dată despre 
importanţa dezvoltării „unei conştiinţe a prosperității”, 
la 20 de ani, nu am înţeles la ce se referea acest lucru. 
Denumirea „conştiinţă a prosperității” suna foarte bine, 


însă nu ştiam cum să o dezvolt. 


Cu trecerea anilor, totuşi, am descoperit că, pe 
măsură ce dezvolți o atitudine pozitivă şi prudentă faţă 
de bani şi începi să crezi în 

Legea Abundenţei, sentimentele atrag din ce în ce 
mai mulţi bani. 

De aceea este atât de important să începeţi să 
strângeţi bani, indiferent de situaţie. Puneţi doar câteva 
monede într-o puşculiţă. 

Începeţi să economisiţi o sumă mică de bani. Aceşti 
bani, atraşi de sentimentele dvs, de dorinţă şi speranţă, 
vor începe să cheme mai mulţi bani pentru dvs., într-un 
ritm mai rapid decât vă puteţi imagina. 

John D. Rockefeller a început să lucreze ca 
funcţionar şi câştiga 

3,75 de dolari pe săptămână. Din această sumă, 
dădea jumătate bisericii şi economisea cincizeci de 
cenți. Nu însemna prea mult, însă era un început. Când a 
ajuns la cincizeci de ani, era probabil cel mai bogat om 


din lume. De-a lungul carierei sale, a atras ocazie după 


ocazie, până când a ajuns să ocupe o poziţie dominantă 
în sectorul producerii şi livrării de petrol şi combustibil 
în Statele Unite. Şi a început prin a pune deoparte 
cincizeci de cenți pe săptămână. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Este nevoie de bani pentru a face bani. 

Dacă daţi dovadă de cumpătare şi auto-disciplină şi 
nu mai cheltuiţi tot ceea ce câştigaţi şi chiar puţin mai 
mult, demonstraţi atât dvs., cât şi celorlalți că sunteţi 
tipul de persoană în care se poate avea încredere atunci 
când este vorba despre bani. 

Cu mulți ani în urmă, când am depus o cerere 
pentru a obţine un împrumut şi o linie de credit pentru 
afacerile mele, banca mi-a cerut o garanție de cinci 
dolari în active pentru fiecare dolar pe care voiam să îl 
împrumut. Am fost uimit! 

Am aflat ulterior că aceasta este rata obişnuită pe 
care băncile o solicită de la persoanele care nu şi-au mai 


deschis niciodată o linie de credit. Faptul că cel care 


împrumută a economisit şi a acumulat active arată că se 
poate avea încredere în el şi, prin urmare, i se pot 
împrumuta bani. Mai târziu, banca va împrumuta bani 
cu o garanție de doar un dolar sau doi pentru fiecare 
dolar pe care îl doreşte solicitantul. 

Pe măsură ce strângeţi bani, începeţi să atrageţi mai 
mulți bani şi mai multe oportunităţi pentru a câştiga din 
ce în ce mai mult. 

Din acest motiv este atât de important să vă hotărâți 
să începeți, chiar cu o sumă mică de bani. Veţi fi uimit 
de ce se întâmplă şi de cât de uşor este să atrageţi mai 
mulți bani. 

Deveniţi ceea ce vă gândi ţi s-a deveniți în 
majoritatea timpului. 

Întrebarea cheie în acest caz este: La ce vă gândiţi 
şi cum vă gândiţi la acest lucru în majoritatea timpului? 

Milionarii prin forţe proprii petrec între douăzeci şi 
treizeci de ore pe lună gândindu-se şi studiind finanţele. 


Işi planifică şi îşi organizează cu atenţie conturile. 


Analizează fiecare investiţie şi cheltuială înainte de a o 
face. Ca urmare, iau decizii financiare mai bune decât 
orice persoană care gândeşte mai puţin şi ia mai multe 
decizii sub impulsul momentului. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Imaginaţi-vă că aveţi deja succes pe plan financiar. 
Trataţi banii, investiţiile şi cheltuielile dvs, ca şi cum ați 
fi o persoană bogată care a câştigat acei bani datorită 
unei minţi extrem de ascuţite în domeniul financiar. 

Acordaţi-vă timp în fiecare zi, fiecare săptămână şi 
fiecare lună pentru a reflecta asupra situaţiei dvs, 
financiare şi pentru a căuta modalităţi de a vă gestiona 
finanţele într-un mod mai inteligent. Cu cât acordaţi mai 
mult timp pentru a vă gândi în mod inteligent la 
finanţele dvs., cu atât mai bune vor fi deciziile pe care le 
veţi lua şi cu atât mai mulţi vor fi banii la care va trebui 
să vă gândiţi. 

S8. Legea ACCELERAȚIEI 


Cu cât vă mişcaţi mai repede către libertatea 


financiară, cu atât mai repede se va îndrepta aceasta 
către dvs. 

Deseori este nevoie de un timp foarte, foarte lung 
pentru a schimba în mod vizibil situaţia dvs, financiară. 
Obiceiurile vechi se vindecă greu. Schimbarea vieţii 
financiare seamănă foarte mult cu modificarea direcţiei 
unui transatlantic. O faceţi treptat. Totuşi, după ce ați 
adus schimbările dorite în viaţa dvs., ele încep să se 
acumuleze într-un ritm din ce în ce mai rapid, 
îndreptându-se către realizarea scopurilor dvs. 

Primul corolar al acestei legi este 

Un succes atrage un altul. 

Cu cât strângeţi mai mulţi bani şi cu cât aveţi mai 
mult succes, cu atât banii şi succesul vor fi atrase către 
dvs, mai repede, dintr-o varietate întreagă de direcţii. 

Toţi oamenii care au succes din punct de vedere 
financiar au muncit din greu, câteodată timp de mai 
mulți ani, înainte de a avea prima oportunitate 


adevărată. Insă ulterior, din ce în ce mai multe 


oportunităţi s-au îndreptat către ei, din toate direcţiile. 

Principala problemă pe care o au majoritatea 
oamenilor de succes este să selecteze oportunităţile care 
parcă se îndreaptă către ei de pretutindeni. Acelaşi lucru 
vi se va întâmpla şi dvs. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Acceleraţiei este 

80 la sută din succesul dvs, va apărea în ultimele 20 
de procente ale timpului pe care îl investiţi. 

Aceasta este o descoperire remarcabilă. Gândiţi-vă 
puțin! Veţi realiza doar 20 la sută din succesul total 
posibil în primele 80 de procente ale timpului şi banilor 
pe care le investiţi într-o companie, carieră sau proiect. 
Veţi realiza cele 80 de procente în ultimele 

20 de procente ale timpului şi banilor pe care 
leinvestiţi. 

Peter Lynch, fostul director al Fondului Reciproc 
Magellan, unul dintre cele mai renumite fonduri 
reciproce din istorie, a afirmat că cele mai bune 


investiții pe care le-a făcut au fost cele care au dat 


rezultate într-un timp foarte îndelungat. Deseori 
cumpăra acţiunile unei companii a căror valoare nu 
creştea timp de câţiva ani. Apoi creşteau dintr-odată, iar 
preţul lor se mărea de zece până la douăzeci de ori. 
Această strategie de strângere a acţiunilor pe termen 
lung l-a făcut în cele din urmă să devină unul dintre cei 
mai prosperi şi mai bine plătiți directori financiari din 
America. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Demonstraţi acest principiu pe o foaie de hârtie. 
Dublau zilnic un penny, timp de treizeci de zile. În 
prima zi veţi avea un cent. În a doua zi veţi avea doi 
cenți. În a treia zi veţi avea patru cenți, apoi opt cenți, 
şaisprezece cenți, apoi treizeci şi doi de cenți, şi aşa mai 
departe. În a treizecea zi, veţi avea mai multe milioane 
de dolari. 

Totuşi, în a nouăzeci şi noua zi, veţi avea doar 
Jumătate din suma pe care o veţi avea în a treizecea zi. 


lar în a douăzeci şi opta zi, veţi avea doar un sfert din 


ceea ce veţi avea în a trei zecea zi. Nu faceţi niciodată 
greşeala de a retrage banii dintr-o investiţie şi de a 
renunţa la creşterea sumei de bani. 

Identificaţi acele zone în care aţi investit o cantitate 
enormă de timp şi energie fără a obţine o rentabilitate 
semnificativă a investiţiei făcute. Examinaţi fiecare 
dintre aceste angajamente cu atenţie, pentru a vedea 
dacă vă aflați în pragul unei realizări majore. 

Rezumat 

Legile Banilor explică modul în care puteţi obține 
independenţa financiară. Indiferent de unde porniţi, 
chiar dacă aveţi datorii mari şi lucraţi pentru altcineva, 
puteţi începe. Chiar dacă nu aţi fost serios în trecut în 
ceea ce priveşte gestionarea banilor, puteţi începe astăzi 
să economisiţi bani, să fi investiţi cu atenţie, să vă 
achitaţi datoriile şi să vă realizaţi obiectivele financiare 
ale vieţii. 

Sute de mii, chiar milioane de oameni au pornit de 


la zero şi au devenit independenți financiar urmând 


legile şi principiile pe care tocmai le-aţi aflat. 

Singura întrebare reală pe care trebuie să o puneţi 
cu privire la bani este: Cât de mult doriţi aceşti bani? Nu 
uitaţi că aveţi întotdeauna libertatea de a alege. Sunteţi 
responsabil. Nimeni nu va face acest lucru pentru dvs. 
Întotdeauna depinde de dvs. 

Când urmaţi aceste legi şi principii şi continuaţi să 
faceţi acest lucru pe o perioadă suficient de lungă şi în 
mod susținut, nimic nu vă va opri să aveţi un succes 
financiar extraordinar. 

Legile Vânzării 

Cu toţii ne câştigăm existenţa vânzând ceva cuiva. 
Toată lumea lucrează în serviciu activ. Suntem cu toţii 
plătiţi în mod tangibil sau intangibil, pe baza a cât de 
bine ne vindem pe noi, cât de bine ne vindem produsele 
şi serviciile către ceilalți. Nu contează dacă vindeţi sau 
nu, contează cât de bine vă descurcaţi să faceţi acest 
lucru. 


Părinții vând în permanenţă valori, tipuri de 


atitudine şi comportament copiilor lor, iar copiii vor 
creşte corect în măsura în care părinţii au vândut bine 
toate acestea. Cei mai buni lideri şi manageri sunt în 
mod invariabil descrişi drept excelenți agenţi de vânzări 
care dau dovadă de relaxare şi calm. Deoarece 
oamenilor nu le place să li se spună ce să facă, să li se 
dea indicaţii sau să li se vorbească cu superioritate, 
experţii în relaţii umane cu cel mai mare succes sunt cei 
care îşi prezintă ideile în aşa fel încât ceilalți oameni să 
le îmbrăţişeze ca şi cum ar fi propriile lor idei. După 
cum a afirmat odată Dwight D. Eisenhower: „Arta 
conducerii înseamnă să fi determini pe oameni să facă 
ceea ce tu vrei şi să se gândească la acest lucru ca şi 
cum ar fi propria lor idee”. 

În domeniul afacerilor şi al industriei, precum şi în 
majoritatea organizațiilor, sunteți plătit pe baza 
capacităţii de a vinde calitatea muncii dvs, oamenilor a 
căror părere este mai importantă pentru determinarea 


succesului dvs. Acei oameni care ştiu să se vândă cât 


mai bine avansează mult mai repede în carierele lor 
decât alții care nu ştiu să facă acest lucru, deşi poate 
sunt mai talentaţi, iar munca lor s-ar putea să fie mai 
bună şi mai productivă. Totul depinde de modul de 
vânzare. 

Mulţi oameni nu sunt foarte încântați de cuvântul 
„Vânzare”, iar printre aceştia se numără şi mulți agenţi 
de vânzări. Însă adevărul este că abilitatea de a-i 
convinge şi de a-i influenţa pe alții este esențială pentru 
a avea o viaţă fericită. Dacă nu puteţi să-i influenţaţi sau 
să fi faceţi să accepte punctul dvs, de vedere, vă 
confruntaţi cu riscul de a fi ignorați şi considerați 
nesemnificativi pentru organizație. Oamenii care nu pot 
să îşi prezinte ideile sau să se vândă eficient au o 
influenţă foarte mică şi nu sunt foarte respectaţi. Pe de 
altă parte, oamenii care sunt persuasivi, convingători în 
argumentele lor sunt deseori cei mai respectaţi şi 
prosperi oameni ai societății. 


Capacitatea de a vinde bine este unul dintre cele 


mai rare talente în America. Cei mai — apreciați agenţi 
de vânzări sunt unii dintre cei mai bine plătiți şi mai 
respectaţi oameni, din toate categoriile profesionale. Nu 
contează dacă sunteţi client, director, agent de vânzări 
sau altceva; aveţi faţă de dvs. înşivă datoria de a excela 
în tehnica vânzării. 

Conform principiului lui Pareto, „Regula 80/20”, 
cei mai buni 

20 la sută din agenţii de vânzări determină 80 la 
sută din vânzări şi câştigă 80 la sută din bani. 
Cercetările arată că cei mai buni 10 

la sută agenţi de vânzări deschid 80 la sută din 
conturile noi şi sunt unii dintre cel mai bine plătiți 
oameni din lume în domeniul afacerilor. Dacă lucraţi în 
domeniul vânzărilor, sarcina dvs, este să faceți absolut 
tot ceea ce este necesar, să munciţi oricât de multe ore 
este nevoie, pentru a depăşi constrângerile cu care vă 
confruntaţi şi pentru a ajunge şi dvs. În acel procent de 


IOla sută format din cei mai buni agenți de vânzări. 


Dacă ajungeţi aici, viitorul dvs, este asigurat. 

Ceea ce e remarcabil este că astăzi există mai multe 
informaţii ca niciodată despre tehnica vânzării eficiente. 
Procesul de vânzare a fost studiat cu atenție din fiecare 
unghi. Zeci de mii de conversații cu privire la vânzare 
au fost înregistrare în sistem video şi audio şi urmări te 
cu atenţie pentru a afla cu exactitate ce anume fac cei 
mai buni agenţi de vânzări pentru a avea un succes atât 
de mare. Astăzi ştim mai bine ca niciodată cum putem 
reuşi în domeniul vânzărilor, iar acesta este subiectul pe 
care îl vom aborda în prezentul capitol. 

Vânzarea implică trei factori esenţial. Primul factor 
este produsul sau serviciul. Cel de-al doilea este agentul 
de vânzări. Cel de-al treilea factor este clientul. Toţi 
aceşti trei factori trebuie să corespundă unul cu altul 
pentru a face posibilă o vânzare. 

Produsul sau serviciul trebuie să fie potrivit pentru 
client, însă trebuie să fie potrivit şi pentru agentul de 


vânzări în condiţiile în care acesta urmează să îl vândă 


clientului. Unii agenţi de vânzări se descurcă excelent la 
vânzarea unui tip de produs sau serviciu, în timp ce alţii 
se descurcă minunat cu alt tip de produs sau serviciu. 
Această compatibilitate nu depinde de produs sau 
serviciu în sine. Depinde de temperamentul, 
personalitatea, valorile şi atitudinea agentului de 
vânzări. 

Este greu, dacă nu chiar imposibil, să vindeți un 
produs în care nu credeţi şi să nu vă angajaţi trup şi 
suflet în vânzarea acestuia. 

Mulţi agenţi de vânzări au remarcat că, prin 
schimbarea tipurilor de produse şi servicii pe care le 
vând, au ajuns în vârful industriei, în timp ce înainte pur 
şi simplu îşi pierdeau timpul. Punctul de plecare al 
succesului în domeniul vânzărilor este să vă asiguraţi că 
aceşti trei factori funcţionează cum trebuie. Asiguraţi-vă 
că ceea ce vindeţi este produsul sau serviciul potrivit 
pentru dvs., care urmează a fi vândut clientului potrivit, 


cel cu care vă place să colaborați. 


Produsul trebuie să fie adecvat, agentul de vânzări 
pregătit, iar clientul trebuie să aibă nevoie de produs, să 
îl dorească, să fie capabil să îl folosească şi, nu în 
ultimul rând, să şi-l permită. 

Dacă toate aceste ingrediente există, succesul în 
domeniul vânzărilor va veni de la sine. 

Mai multe legi ale vânzării explică toate marile 
succese şi eşecuri în acest domeniu. Pe măsură ce le 
învăţaţi şi aplicaţi în activitățile dvs, de vânzare, veți 
face mai multe vânzări decât aţi crezut vreodată că este 
posibil. 

59. Legea VÂNZĂRILOR 

Nimic nu se întâmplă până când nu are loco 
vânzare. 

Aceste cuvinte nemuritoare aparțin marelui agent 
de vânzări şi instructor în domeniul vânzărilor, Red 
Mortley. Vânzarea este punctul de plecare al întregului 
proces de producție. Mobilizează companii şi fabrici, 


pune la dispoziţie locuri de muncă pentru angajaţi, 


plăteşte salarii, impozite şi dividende, şi determină 
întreaga direcţie a societăţii. 

Dacă vânzările merg bine într-o ţară, economia este 
puternică şi plină de oportunități de creştere a nivelului 
de trai. Dacă numărul vânzărilor scade, economia 
începe să sufere, se pierd locuri de muncă, iar 
perspectivele de viitor sunt sumbre. Vânzările reprezintă 
totul! 

Primul corolar al Legii Vânzărilor este 

Produsele şi serviciile se vând, nu se cumpără. 

Indiferent de cât de bune pot fi produsele sau 
serviciile, pe o piață competitivă şi în condiţiile în care 
există clienți preocupaţi de foarte multe alte lucruri, ele 
trebuie vândute în cele din urmă. 

Cineva trebuie să le vândă. Capacitatea de a vinde 
este prin urmare esenţială pentru supraviețuirea şi 


succesul oricărei afaceri. 


Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 


Clenţilor trebuie să li se ceară să cumpere. 


Indiferent de cât de mult îi place clientului de dvs, 
sau de produsul dvs., există întotdeauna o anumită doză 
de nesiguranță sau ezitare atunci când trebuie să 
cumpere. Această nesiguranță poate împiedica vânzarea 
dacă nu ştiţi să o eliminaţi în mod eficient., Sarcina 
agentului de vânzări este să îl ajute pe client să 
depăşească acest moment dificil şi să ia decizia de a 
cumpăra. 

Abilitatea de a-l determina pe client să treacă la 
acțiune este esențială pentru întregul proces al 
vânzărilor. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Vânzărilor este 

80 la sută din vânzări sunt încheiate după cea de-a 
cincea întâlnire cu clientul sau după a crucea încercare 


de a vinde. 


In vânzările complexe, cele care implică mai mult 


de un factor de decizie şi mai mult de o întâlnire cu 
clientul, majoritatea deciziilor de a cumpăra sunt luate 
după a cincea întâlnire sau interacţiune cu clientul. În 
vânzările simple, cele care necesită o singură întâlnire 
cu clientul, majoritatea vânzărilor sunt încheiate după ce 
agentul de vânzări îi cere clientului de cinci ori să ia 
decizia de a cumpăra. Prin urmare, este esenţial ca 
agentul de vânzări să plănuiască încheierea conversaţiei 
cu privire la vânzare dinainte şi să fie pregătit să ceară 
comanda într-o varietate întreagă de moduri. 

Corolarul numărul patru al acestei legi este 

50 la sută dintre agenţii de vânzări renunţă după 
prima convorbire telefonică cu potențialul client, iar 50 
la sută dintre aceştia nu obţin nici măcar o dată o 
comandă în cazul unei vânzări simple. 

Unul dintre clienţii mei, o companie naţională de 
vânzări, a trimis consultanţi pentru a urmări 
comportamentul agenților de vânzări ai companiei în 


interacțiunea cu clienţii. Aceştia au aflat că agenții de 


vânzări, profesionişti în domeniul lor, cereau comanda 
sau invitau clientul să cumpere în medie de patru ori la 
fiecare conversaţie, în vederea încheierii unei vânzări. 
Dintr-o. 

varietate de motive, vânzările lor nu erau foarte 
ridicate: 

Consultanţii i-au învăţat pe agenţii de vânzări să 
mai ceară comanda măcar încă o dată, adică de cel puţin 
cinci ori în cursul unei conversații purtate în vederea 
încheierii unei vânzări. 

Rezultatele au fost imediate! Vânzările totale s-au 
dublat în următoarele treizeci de zile. 

Câteodată, o singură întrebare vă desparte de o 
vânzare de succes. De fiecare dată când cereți unui 
client să vă ofere o părere sau să facă un angajament de 
un fel sau altul, clientul este cu un pas mai aproape de 
decizia finală. Din păcate, mulţi agenți de vânzări 
renunţă atunci când vânzarea este foarte aproape, pentru 


că nu pun întrebarea încă o dată. 


Cel de-al cincilea corolar al Legii Vânzărilor este 
inspirat dintr-o învăţătură a Noului Testament: 

Cere şi ţi se va da. 

Nu este nevoie de un miracol pentru a deveni un 
agent de vânzări de succes. Cei mai buni agenţi de 
vânzări văd mai mulţi oameni şi îi cer clientului să 
cumpere mult mai des. Dacă doriți să vă alăturați celor 
mai bune categorii de profesionişti din domeniul 
vânzărilor, trebuie să măriți frecvenţa contactelor dvs. 

cu clienţii. 

Unul dintre clienţii mei, o companie din California 
cu o cifră de afaceri de miliarde de dolari, a plătit mii de 
dolari unei firme de consultanţă pentru a descoperi de ce 
vânzările companiei sunt atât de scăzute. Consultanţii au 
analizat activitatea personalului de vânzări şi au 
descoperit că, dintr-o varietate de motive, majoritatea 
agenților de vânzări avea săptămânal doar patru 
contacte cu clienții. 


Pe baza acestor descoperiri, şi fără a modifica nimic 


altceva, compania a instituit imediat un sistem de 
gestionare a contactelor cu clienţii în cadrul căruia un 
agent de vânzări trebuia să se întâlnească faţă în faţă cu 
cel puţin doi clienți potenţiali în fiecare zi şi cu cel puţin 
zece clienţi în fiecare săptămână. În următoarea lună 
vânzările companiei au crescut cu 50 la sută şi au 
continuat să crească şi ulterior. Acest lucru a demonstrat 
din nou că niciun program de instruire şi nicio 
aptitudine nu poate înlocui necesitatea de a te afla față 
în faţă cu potenţialii cumpărători şi cu clienţii. 

Cum puteți aplica, această lege imediat: 

Organizaţi-vă activităţile de vânzare în aşa fel încât 
să vedeţi mai mulți cumpărători potenţiali în fiecare zi. 
Calitatea clienţilor depinde de obicei de numărul 
cumpărătorilor potențiali. Prezentaţi-vă, fie dvs., fie 
agentul dvs, de vânzări, în faţa unui număr mai mare de 
oameni, iar vânzările dvs. 

vor creşte. 


Alcătuiţi-vă procesul de vânzare şi de prezentare a 


produsului sau a serviciului în aşa fel încât fie solicitaţi 
mai des încheierea vânzării, fie oferiţi clienților dvs, 
potențiali mai multe oportunităţi de a cumpăra în urma 
fiecărei conversații purtate în acest sens. Deseori, o 
singură întrebare vă desparte de obţinerea comenzii. 

60. Legea HOTĂRÂRII 

Măsura în care promovați este determinată de 
măsura în care doriţi să promovați. 

Cât de departe ajungeţi în domeniul dvs. Şi cât de 
mulți bani câştigaţi — toate acestea nu sunt determinate 
de factori externi, de ceea ce se întâmplă în exterior şi în 
jur. Sunt determinate de factorii interni, de ceea ce se 
întâmplă în interiorul dvs. Nivelul personal de ambiţie 
determină vânzările şi venitul dvs, mai mult decât orice 
alt factor. 

Există câteva restricții cu privire la cât de departe 
puteți ajunge în domeniul vânzărilor profesionale. 
Drumul vă este deschis. Dvs. 


sunteţi cel care decide, iar astăzi câştigaţi suma pe 


care aţi dorit să o câştigaţi. 

Primul corolar al Legii Hotărârii este 

Trebuie să vă angajaţi să fiţi cel mai bun în 
domeniul dvs. 

Angajamentul de a atinge excelenta în domeniul 
dvs, de vânzare, mai mult decât orice decizie, vă va 
asigura cel mai mare succes. Acest angajament vă va 
propulsa înainte. Vă va motiva şi vă va inspira. Vă va 
determina să continuaţi în ciuda descuraţărilor şi a 
dezamăgirilor. Agenţii de vânzări de vârf au ajuns atât 
de sus doar după ce au luat decizia de a deveni cei mai 
buni în ceea ce fac. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Pentru a realiza obiective ridicate în domeniul 
vânzărilor, trebuie mai întâi să le stabiliți. 

Punctul de plecare al succesului în vânzări este să 
vă hotărâți cât de mult doriți să câştigaţi în fiecare an şi 
apoi cât de mult va trebui să vindeţi pentru a câştiga 


această sumă. 


Împărţiţi vânzările dvs, anualeşi obiectivele cu 
privire la venit în obiective lunare, săptămânale, şi chiar 
zilnice. Apoi împărțiți suma care reprezintă venitul dorit 
la 250, numărul zilelor lucrătoare dintr-un an, pentru a 
determina cât de mult doriți să câştigaţi în fiecare zi... 

Apoi împărțiți veniturile zilnice IA opt ore pentru a 
determina cât de mult doriţi să câştigaţi pe oră. După ce 
ați determinat numărul de ore dorit, din acel moment 
realizaţi doar sarcinile care vă vor aduce acea sumă. Nu 
prestații nicio activitate care nu vă aduce suma pe care 
doriți să o câştigaţi. 

De exemplu, dacă aţi dori să câştigaţi 50.000 de 
dolari pe an, împărțiți acest număr la 250 şi veţi obține 
200 de dolari pe zi. 

Atunci când împărţiţi 200 de dolari la opt ore, 
ajungeţi la 25 de dolari pe oră. Aceasta este suma dorită 
de dvs. În cazul în care câştigaţi 25 de dolari pe oră, opt 
ore pe zi, 250 de zile pe an, veţi atinge ţinta de 50.000 


de dolari pe an. 


Din acest moment, refuzați să faceţi orice lucru 
pentru care aţi putea plăti pe altcineva cu 25 de dolari 
pe oră. Continuaţi să duceți rufele murdare la 
curăţătorie, nu vă spălați singur maşina, nu vă faceți 
singur fotocopule sau telefonaţi-vă prietenii şi familia 
pentru a vă ajuta. Aceste activități n:! merită 25 de 
dolari pe oră. 

Fiţi strict cu dvs. Practicaţi auto-disciplina în 
fiecare moment. 

Folosiţi-vă timpul cu atenţie, oră de oră, de-a lungul 
zilei de lucru. 

Faceţi doar acele activităţi care vă pot, aduce suma 
dorită pe oră. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Hotărârii este 

Nu vă puteţi avânta cu vulturii dacă veţi continua să 


vă complaceţi în compania curcilor. 


Această observaţie aparţine oratorului motivaţional 


Zig Ziglar, şi arată că pentru a fi unul dintre cei mai 


buni oameni din domeniul dvs., trebuie să vă asociaţi cu 
cei mai buni oameni din breaslă. 

Trebuie să evitați să vă asociaţi cu optzeci la sută 
din agenţii de vânzări care nu au nicio direcție. Cine se 
aseamănă se adună, iar dacă vă asociaţi cu oameni 
negativi, veţi avea tendinţa de a deveni negativi. 

Majoritatea agenților comerciali de vârf tind a fi 
„persoane singuratice” prin faptul că pentru a rămâne 
pozitivi, motivaţi şi concentrați asupra muncii lor, 
trebuie să se ferească de alţi agenţi de vânzări care nu 
sunt la fel de motivaţi şi de optimişti. Trebuie să vă 
disciplinaţi în acelaşi mod. Dacă vreţi să fiţi unul dintre 
cei mai buni agenţi de vânzări, trebuie să fiţi înconjurat 
de cei mai buni agenţi de vânzări. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Hotărâţi-vă chiar acum să deveniți unul dintre cei 
mai buni în domeniul, dvs. Hotărâţi să vă alăturaţi celor 
mai buni 10 


la sută. Decideţi cu exactitate cât de mult vând şi 


câştigă agenţii de vânzări care fac parte din cei mai buni 
IOla sută, apoi stabiliți numărul vânzărilor aşa cum 
stabiliţi scopul sau ţinta pentru anul viitor. Din acest 
moment înainte, hotărâţi-vă să faceţi doar acele lucruri 
care vă vor aduce în rândul celor mai buni IOla sută. 
Faceţi doar acele lucruri care vă vor aduce banii pe care 
doriți să fi câştigaţi. 

Îndepărtaţi-vă de oamenii care nu vă împărtăşesc 
angajamentul de a excela în domeniu. Asociaţi-vă cu cei 
mai buni şi cu cei mai respectaţi profesionişti în 
domeniul vânzărilor din compania şi din industria în 
care lucraţi. Alegerea partenerilor vă va determina în 
mare măsură viitorul. Alegeţi cu atenţie! 

Legea NEVOII 

Fiecare decizie de a cumpăra un produs sau un 
serviciu este o încercare de a satisface o nevoie şi de a 
îndepărta o nemulţumire de un fel sau altul. 

Fiecare decizie de cumpărare este o încercare de a 


rezolva o problemă sau de a realiza un obiectiv. Unul 


dintre cele mai importante lucruri pe care le faceți 
pentru a avea succes în domeniul vânzărilor este să vă 
puneţi în locul clientului dvs. 

potenţial şi să vedeţi oferta din perspectiva lui. 
Trebuie să determinaţi ce înseamnă produsul sau 
serviciul pentru clientul dvs, potenţial, în funcție de 
obiectivele şi problemele pe care le are înainte ca dvs, 
să vindeţi şi să oferiţi produsul. 


Primul corolar al Legii Nevoii este 


Înainte de a vinde ceva, agentul de vânzări trebuie 
să ştie cu exactitate care este nevoia pe care încearcă să 
o satisfacă. 

Cei mai buni agenţi de vânzări au talentul de a pune 
întrebări bune şi de a asculta cu atenție răspunsurile. 
Acest lucru le permite să se concentreze asupra celor 
mai importante şi stringente nevoi ale clientului, care 
pot fi satisfăcute prin cumpărarea produsului sau a 


serviciului oferit. 


Cel de-al doilea corolar al Legii Nevoii este 

Succesul în vânzari apare în urma satisfacerii 
nevoilor existente, nu în urma creării unor nevoi noi. 

Sarcina dvs, este să scoateţi la iveală nevoile care 
există deja, nu să încercaţi să convingeţi oamenii că au 
nevoi la care s-ar putea să nu se fi gândit niciodată. Ce 
fac sau ce cumpără deja? 

Cum aţi putea prezenta produsul sau serviciul dvs, 
pentru a apărea ca mai bun comparativ cu ceea ce au 
deja? Descoperiţi unde este problema şi oferiți-vă să 
îndepărtați acel deficit mai bine decât oricine altcineva. 

Cel de-al treilea Corolar al Legii Nevoi este 

Cu cât nevoia este mai simplă, cu atât prezentarea 
produsului va fi mai simplă. 

Dacă vindeţi cartofi, sau orice alt produs de bază 
pentru satisfacerea nevoii de a mânca, nu este nevoie 
decât de prezentarea dimensiunii şi a greutăţii pentru a-i 
vinde. Produsele dvs, se vor vinde dacă sunt prezentate 


într-un mod atrăgător. Baza de comparare cu alte 


produse alimentare de acelaşi tip va fi simplă şi directă. 
Corolarul numărul patru al acestei legi, | reversul 


celui de-al treilea corolar, este 


Cu cât nevoia este mai complexă, cu atât 
prezentarea produsului va fi mai sofisticată şi mai 
subtilă. 

De exemplu, dacă vindeţi parfum unor femei, 
reclamele şi metodele de prezentare a produsului trebuie 
să fie subtile şi indirecte. Parfumul este un subiect 
sensibil, este folosit cu delicateţe şi se cumpără doar 
atunci când agentul de vânzări îşi poate structura 
prezentarea în aşa fel încât aceasta să facă aluzie la 
dorinţele interioare cele mai adânci ale clientei de a fi 
frumoasă şi realizată. 

Corolarul numărul cinci al Legii Nevoii este 

Deseori, nevoia evidentă nu este nevoia reală pentru 


care produsul va fi cumpărat. 


Nu presupuneţi niciodată că ştiţi care este nevoia 
reală a clientului. Fiecare client este diferit. Nevoia care 
îl determină pe un anumit client să cumpere s-ar putea 
să nu fie aceeaşi pentru alt client. Dacă nu identificați 
nevoia corectă a acestuia din urmă, indiferent de cât de 
bune sunt produsele sau serviciile dvs., nu veți încheia 
vânzarea. Cei mai buni agenţi de vânzări sunt cei 
sensibili şi atenţi la nevoile clienţilor lor. Nu încearcă să 
vândă până când nu ştiu cu exactitate ce anume este 
interesat clientul să cumpere. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Definiţii cu claritate nevoile reale ale clienților care 
sunt satisfăcute de produsele sau serviciile dvs. Puneţi 
sub semnul îndoielii presupunerile dvs. Priviţi dincolo 
de beneficiile şi satisfacțiile evidente pe care oferă 
produsele dvs. Şi luaţi în considerare nevoile mai 
subtile, însă deseori mai importante. 

Priviţi viitorul dvs. Şi identificaţi nevoile pe care le 


au astăzi clienţii dvs. Şi pe care nu le puteţi satisface. Ce 


schimbări ați putea aduce ofertelor dvs, pentru a 
satisface nevoile clienţilor? Ce produse şi servicii noi aţi 


putea introduce pe piaţă? 


62. Legea PROBLEMELOR 

Fiecare produs sau serviciu poate fi considerat 
soluția unei probleme sau rezolvarea unei incertitudini. 

Ca agent de vânzări, sunteţi un adevărat 
profesionist în rezolvarea problemelor. Căutaţi oamenii 
care au anumite probleme pe care produsul sau serviciul 
dvs, le poate rezolva. Căutaţi clienți potențiali care îşi 
pot atinge obiectivele sau îşi pot rezolva anumite 
incertitudini prin intermediul produsului sau serviciului 
dvs. Cu cât ştiţi mai clar care sunt cele mai importante 
probleme pe care produsul sau serviciul dvs, le va 
rezolva, cu atât vă va fi mai uşor să găsiți mai mulți 
clienți potențiali şi să le vindeţi produsele sau serviciile 
pe care le oferiţi. 


Primul corolar al Legii Problemelor este 


Clienţii cumpără soluţii, nu produse sau servicii. 

Oamenilor nu le pasă de dvs. Şi de ceea ce vindeţi. 
Le pasă de ei şi de problemele lor. Un om de afaceri 
este interesat de îmbunătățirea vânzărilor sau a 
productivităţii, de scăderea costurilor şi de creşterea 
profiturilor şi a liniei de jos a contului de profit şi 
pierdere. Omului de afaceri nu îi pasă dacă vindeți 
echipamente pentru gimnastică de întreţinere sau 
calculatoare de tip mainframe. 

Omul de afaceri este interesat de problema sa şi are 
nevoie de o soluţie pentru aceasta, nu de produsul sau 
serviciul dvs, sau de dorinţa dvs, de a-l vinde. Atunci 
când începeţi să vă consideraţi mai mult un profesionist 
în rezolvarea problemelor decât un agent de vânzări, 
vânzările dvs, vor creşte imediat. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Problemelor este 

Cu cât problemele sau nevoile chentului sunt mai 
stringente, cu atât acesta este mai puţin interesat de preţ 


şi cu atât vânzarea este mai uşoară. 


Dacă un client potențial are nevoie de ceea ce 
vindeţi într-o măsură foarte mare, preocuparea sa faţă de 
preţ scade imediat. 

Atunci când un client potenţial simte că produsul 
sau serviciul îi poate aduce beneficii majore, dorinţa sa 
de a achiziționa acel produs sau serviciu va fi mai 
puternică decât preocupările sale cu privire la preţ. Dacă 
unei persoane îi este foarte foame, va plăti foarte mult 
pentru a mânca. Sarcina dvs. Într-o conversaţie purtată 
în vederea încheierii unei vânzări este să creşte-ţi 
nivelul dorinţei clientului pentru a achiziţiona produsul 
sau serviciul, în măsura în care preţul nu este un 
obstacol major. 

Cei mai buni agenţi de vânzări sunt cei care arată 
clienților cât de mult se va îmbunătăţi viaţa lor după 
achiziţionarea produsului sau serviciului. Concentrarea 
asupra valorii a ceea ce oferiţi este unul dintre cele mai 
puternice mijloace de a reduce rezistenţa în fața 


preţurilor. 


Cum puteți aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la modul în care v-aţi putea prezenta 
produsul în aşa fel încât clientul potenţial să vadă 
nevoia clară şi stringentă pentru satisfacerea căreia este 
necesar să îl achiziţioneze şi să îl folosească. Ce vă 
mărturisesc cei mai satisfăcuţi clienţi ai dvs, cu privire 
la modul în care folosesc ceea ce le-aţi vândut? 

Prezentaţi produsul sau serviciul dvs. În aşa fel 
încât valoarea sa pentru client să fie atât de ridicată şi 
imediată, încât să îşi dorească să îl achiziţioneze pe loc, 
fără a fi preocupat de preţ într-o măsură prea mare. 

63. Legea PERSUASIUNII 

Scopul procesului de vânzare este să convingeţi 
clienții că se vor simți mult mai bine dacă 
achizittonează produsul decât s-ar simţi 

În cazul în care rămân în buzunar cu banii necesari 
pentru achiziționarea acestuia. 

Atunci când faceţi prezentări de marketing, cereţi 


clienţilor să accepte un târg. Le spuneți că dacă vă dau 


banii, le veţi oferi în schimb produsul sau serviciul 
solicitat, care va fi mai valoros pentru ei decât banu pe 
care îi plătesc. În plus, acel produs sau serviciu va fi mai 
valoros decât orice altceva ar putea cumpăra cu aceeaşi 
sumă de bani. 

Amintiți — vă Legea Alternativei Excluse Fiecare 
alegere implică un refuz). Atunci când cereţi clienților 
să cumpere de la dvs. Şi să vă dea o parte dintr-o sumă 
fixă de bani, le cereți să renunţe la toate celelalte 
cumpărături şi satisfacţii pe care le-ar putea obţine cu 
aceeaşi sumă de bani, în aceeaşi perioadă de timp. Ceea 
ce înseamnă că cereți foarte mult. 

Primul corolar al Legii Persuasiunii este 

Clientul acționează întotdeauna pentru a satisface 
un număr cât mai mare de nevoi nesatisfăcute, în cel 
mai bun mod cu putinţă, la cel mai scăzut preţ posibil. 

o mare parte a muncii dvs, constă în a demonstra că 
toți clienţii vor obţine mai mult din ceea ce doresc şi 


mai repede dacă achiziţionează produsul sau serviciul 


dvs., nu un alt produs sau serviciu. 
Cel de-al doilea corolar al Legii Persuasiunii este 
Dovada că alți oameni similari clientului au 
achiziţionat produsul oferă credibilitate, scade rezistenţa 


şi creşte vânzările. 


Fiecare informaţie pe care o puteţi prezenta şi care 
arată clientului că alţi oameni, ca şi el, s-au confruntat 
deja cu această decizie de cumpărare, s-au hotărât să 
cumpere şi au fost fericiți, vă aduce cu un pas mai 
aproape de încheierea vânzării. 

Una dintre cele mai puternice tehnici de 
persuasiune din societatea noastră poartă numele de 
„dovada socială”. Suntem cu toţii influenţaţi de ceea ce 
fac sau au făcut alți oameni. Suntem mult mai deschişi 
cumpărării unui produs sau serviciu atunci când ştim că 
alți oameni ca noi l-au cumpărat şi sunt mulţumiţi de el. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Persuasiunii este 


Dovezile de orice fel cresc dorinţa de a cumpăra şi 


scad rezistenţa în faţa preţului unui produs sau serviciu. 


Scrisorile cu scop demonstrativ, fotografiile 
reprezentându-i pe clienții mulțumiți care folosesc sau 
se bucură de produsul sau serviciul respectiv, listele cu 
clienți mulţumiţi, toate acestea sunt factori de influență 
care au rolul de a convinge o persoană să cumpere. Ar 
trebui să solicitați cu perseverență dovezi din partea 
clienților. Achiziționați-le din toate sursele posibile şi în 
fiecare mod posibil. 

Dovezile pot uşura foarte mult procesul de 
încheiere a vânzărilor. Veţi descoperi că aproape toți 
agenţii de vânzări profesionişti folosesc dovezile care 
scot în evidenţă avantajele produselor sau serviciilor pe 
care le vând şi care sunt relevante pentru client. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la modul în care vă puteți prezenta 
ofertele în aşa fel încât potenţialii clienți să înţeleagă că 


ceea ce vindeţi dvs, este cel mai rapid şi uşor mod de a 


obţine avantajele specifice pe care le oferă produsul sau 
serviciul. 

Adunați orice fel de dovezi de la clienţii mulţumiţi. 
Construiţi-vă prezentarea şi materialele promoţionale în 
jurul acestora. Dovediţi potențialilor clienți că alți 
oameni, ca şi ei, sunt mulțumiți de produsul pe care îl 
vindeti. 

64. Legea SIGURANŢEI 

Cea mai adâncă dorintă a omului este dorința de 
siguranță personală, financiară şi afectivă. 

Această lege explică una dintre cele mai puternice 
motivații pentru achiziționarea produselor şi serviciilor 
de tot felul. Dacă face apel la dorința de siguranță, 
agentul de vânzări poate fi suficient de convingător şi îl 
poate determina pe client să lase deoparte preocupările 
cu privire la preț, timp sau neplăceri. 

Primul corolar al Legii Siguranţei este 

Instinctul de supraviețuire este cea mai puternică 


forță motrice 


În ceea ce priveşte comportamentul uman. 

Nu numai că suntem puternic motivaţi să luăm 
decizii care ne vor asigura propria supravieţuire, însă 
suntem motivaţi într-o măsură mai mare să asigurăm 
supraviețuirea şi bunăstarea celor pe care îi iubim. Ori 
de câte ori puteţi prezenta un produs sau serviciu în aşa 
fel încât să arătaţi că acesta contribuie la creşterea 
posibilității de supravieţuire a individului sau a unui 
membru al familiei sale, creaţi dorința de a cumpăra 
făcând apel la sentimentele clientului. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Siguranţei este 

Nevoia de siguranță este un puternic factor 
motivant al comportamentului uman. 

Deşi nevoia de siguranţă nu este, atât de puternică 
ca nevoia de supravieţuire, are totuşi un rol destul de 
important. Câteodată, dacă se face apel la nevoia de 
siguranţă, efectul este mai puternic decât atunci când se 
face apel la confort sau frumuseţe sau la orice formă de 


plăcere. Industria producătoare de sisteme de siguranţă, 


seifuri, încuietori şi alarme este construită pe baza 
acestei nevoi de siguranţă. 
Cel de-al treilea corolar al Legii Siguranţei este 
Nevoia de a maximiza siguranţa se află la baza 


comportamentului clienților. 


Deoarece siguranţa şi securitatea sunt atât de 
importante pentru bunăstarea mentală şi afectivă, 
clienţii caută în permanenţă moduri de a creşte nivelul 
de siguranţă şi de a scădea nivelurile de risc. 

De exemplu, faptul că o companie există de foarte 
mult timp în acel domeniu îi arată clientului că este mai 
sigur să apeleze la serviciile ei decât la serviciile unei 
companii recent înfiinţate. 

Vechimea companiei creşte sentimentul de 
siguranţă al clientului. 

Când vindeţi, este foarte util să-i spuneţi clientului 
de cât timp oferiţi acel tip de serviciu sau produs. 


Această informaţie este foarte încurajatoare pentru un 


cumpărător potenţial. Daţi impresia că sunteţi o alegere 
mai sigură atunci când este vorba despre achiziționarea 
produsului sau serviciului pe care îl vindeți. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Arătaţi că ocupați poziţia celei mai sigure alegeri în 
domeniu. 

În loc să încercaţi să vindeţi datorită preţului mai 
scăzut pe care îl practicaţi, concentraţi-vă în schimb pe 
cel mai mare grad de siguranţă de care pot beneficia 
clienții atunci când cumpără de la dvs. 

Arătaţi clienților dvs, potențiali că, de fapt, 
concurenţa dvs. 

reprezintă o alegere mai riscantă. Arătaţi-le că este 
mai periculos să cumpere de la altcineva decât să 
cumpere de la dvs. Demonstraţi că în cazul în care 
cumpără un produs alternativ, nivelul de siguranţă şi de 
confort de care beneficiază clienţii dvs, atunci când 
cumpără de la dvs, poate scădea simţitor. Garanţule de 


siguranţă au un rol cheie în această privinţă. 


65. Legea RISCULUI 

Riscul este inerent pentru orice investiție care 
constă în timp, bani şi sentimente. 

Riscul este un fapt inevitabil al vieţii. Acţionăm în 
permanenţă, în orice mod posibil, pentru a reduce riscul. 
Acesta este scopul întregii industrii a asigurărilor. 
Asigurarea nu este decât un mod de acoperire a 
riscurilor încasând prime de la un număr mare de 
oameni pentru a acoperi costurile accidentelor suferite 
doar de câţiva dintre ei. În fiecare decizie de cumpărare, 
clienţii caută un mod posibil de a reduce riscul şi 
nesiguranța pe care le implică achiziționarea unui 
produs. 

Primul corolar al Legii Riscului este 

A veţi succes în vânzări în măsura în care vă situaţi 
în poziția furnizorului cu cel mai redus risc. 

Acesta este unul dintre cele mai importante 
concepte în vânzări şi o idee de care trebuie să ţineţi 


cont în toate eforturile dvs, de a face o vânzare. Atunci 


când clienţii s-au hotărât să cumpere produsul sau 
serviciul pe care îl vindeţi, nu înseamnă că aţi făcut o 
vânzare. Trebuie să vă convingeți clienţii că dintre toți 
cei care furnizează acelaşi produs sau serviciu, dvs, 
oferiţi cel mai înalt grad de siguranță. 

Deseori, motivul pentru care nu încheiaţi o vânzare 
constă în lipsa de siguranță a clientului în faţa 
promisiunilor dvs, cu privire la utilizarea, beneficiile, 
sau service-ul produsului sau serviciului dvs. A-l 
convinge pe client că a cumpăra de la dvs, este o decizie 
sigură — iată una dintre cele mai importante sarcini pe 
care trebuie să o duceţi la bun sfârşit. 

Corolarul numărul doi al Legii Riscului este 

Principalul obstacol în fața cumpărării unui produs 
este teama de eşec, teama de a face o greşeală atunci 
când se ia decizia de cumpărare. 

Teama de eşec este unul dintre principalele 
obstacole în calea oricărei acţiuni. Teama de a lua o 


decizie de cumpărare greşită îşi are originea în 


experienţele anterioare. Clientul a cumpărat un produs 
care nu a funcţionat bine sau a cumpărat un produs sau 
serviciu al cărui cost s-a dovedit a fi mult prea mare. 
Clientul probabil că a cumpărat ceva care l-a făcut să 
aibă o atitudine critică faţă de produs. E posibil să fi 
cumpărat un produs care s-a stricat şi care nu a putut fi 
reparat. 

Fiecare dintre noi a avut experiențe de cumpărare 
nu tocmai plăcute. Prin urmare, fiecare este condiționat 
să fie prevăzător şi atent pentru a le evita. Teama de 
eşec este un obstacol major pe care trebuie să îl 
îndepărtați înainte de a vinde ceva. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Riscului este 

Tot ceea ce faceți într-o conversație pentru. 
Încheierea unei vânzări creşte sau scade percepția 
riscului şi teama de eşec. 

Atunci când cereți oamenilor să cumpere ceva, le 
cereţi de fapt să ia o decizie, să îşi întrebe cul. Le cereţi 


să se despartă de banii lor şi să rişte, să presupună că 


promisiunile dvs, se vor dovedi a fi întemeiate. Tot ceea 
ce faceţi sau spuneţi este important, creşte sau reduce 
percepţia riscului. 

În cadrul unei vânzări, în special în cadrul unei 
vânzări mari, nimic nu este lipsit de importanţă. Totul 
contează. Tot ceea ce spuneţi este fie în avantajul, fie în 
dezavantajul vânzării. 

Nimic nu vă permite luxul de a spune „Asta nu 
contează”. 

Totul contează. Totul este fie un pas înainte, fie un 
pas înapoi. 

Fie vă ajută, fie vă dăunează. Responsabilitatea dvs, 
este să vă asiguraţi că tot ceea ce faceţi sau spuneţi vă 
ajută în sensul că scade percepţia riscului şi creşte 
sentimentul de siguranţă al chentului atunci când trebuie 
să cumpere de la dvs. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la riscurile posibile pe care un client 


inteligent le-ar putea percepe atunci când trebuie să 


cumpere produsul dvs, sau să obțină avantajele pe care 
le promiteţi în schimbul banilor. Ce ați putea face pentru 
a reduce această percepţie a riscului? 

Întrebaţi-vă clienţii ce riscuri cred că există atunci 
când cumpără de la dvs. Ce aţi putea face pentru a 
reduce aceste riscuri şi pentru a vă face clienţii să se 
simtă mai siguri atunci când iau decizia de a cumpăra? 

66. Legea ÎNCREDERII 

Legătura de încredere dintre agentul de vânzări şi 
client este elementul fundamental al vânzării de succes. 

Încrederea înseamnă totul, în special în cadrul unei 
vânzări mari sau complexe. Cu cât nivelul de încredere 
care există între dvs. Şi client este mai ridicat, cu atât 
teama de eşec şi percepţia riscului sunt mai scăzute. 
Atunci când nivelul de încredere este destul de ridicat, 
vânzarea va avea loc cu siguranţă. 

Primul corolar al Legii încrederii este 

Construiţi o relaţie bazată pe un grad ridicat de 


încredere punând întrebări care au ca scop determinarea 


nevoilor reale ale clientului pe care produsul sau 
serviciul dvs, le poate satisface. 

Majoritatea agenţilor de vânzări nu îşi dau seama că 
o serie de întrebări despre viaţa clientului şi situația sa 
materială nu creează neapărat nivelul de încredere 
necesar pentru a face o vânzare. 

Aceste întrebări nu fac altceva decât să îl 
impresioneze pe client, care observă că agentul de 
vânzări este binevoitor şi prietenos. 

Nu creează credibilitate cu privire la produsul sau 
serviciul dvs. 

Doar atunci când puneţi întrebările esențiale care 
identifică nevoile pe care le puteţi satisface sau rezolva 
sunteți un agent de vânzări profesionist. Doar atunci 
când puneţi întrebările potrivite care îl vor ajuta pe 
client să-şi înțeleagă situaţia mai bine construiți 
încredere şi credibilitate. 

Cel de-al doilea corolar al Legii încrederii este 


Agenţii de vânzări de succes ascultă de două ori 


mai mult decât vorbesc. 

Cei mai buni agenți de vânzări practică „Regula 
70/30”. Ei ascultă cel puţin 70 la sută din timp şi 
vorbesc cel mult 30 la sută din timp. S-a spus de foarte 
multe ori că aveţi două urechi şi o gură, iar într-o 
conversaţie cu clienţii ar trebui să le folosiţi în această 
proporţie. 

Cei mai buni agenţi de vânzări sunt persoane care 
ştiu să asculte. Se pricep să pună întrebări şi să asculte 
cu atenție răspunsurile. Sunt deseori modeşti şi 
prietenoși. Mulţi dintre ei sunt introvertiţi şi nu sunt 
foarte deschişi şi sociabili. Sunt deseori liniştiţi şi 
rezervaţi. Sunt de asemenea extrem de eficienți. 

Cel de-al treilea corolar al Legii încrederii este 

Atunci când nu este vorba de vânzare, nimeni nu 
este interesat să asculte. 

Mulţi oameni discută mult, în fiecare zi, pentru a 
încheia vânzări, însă atunci când nu este implicată nicio 


vânzare, foarte puţini dintre ei ştiu să asculte. În multe 


cazuri, dacă ascultați cu atenţie, ca şi cum nimic altceva 
pe lume nu ar fi mai important decât cuvintele clientului 
din acel moment, veți încheia mai multe vânzări decât 
vă puteţi imagina. 

Deseori, clienţii care la început nu par interesaţi de 
oferta dvs. 

vor deveni din ce în ce mai interesaţi şi se vor hotărî 
să cumpere de la dvs, pentru simplul motiv că îi 
ascultați cu atenţie şi dați impresia că vă pasă de ei şi de 
situaţia lor. 

Cel de-al patrulea corolar al acestei legi este 

Dacă ştiţi să ascultati, veţi crea o relaţie bazată pe 
încredere. 

Cel mai bun mod prin care doi oameni pot construi 
o relaţie bazată pe încredere este să se asculte unul pe 
celălalt. Acest lucru este valabil în orice relație. Cel mai 
mult vă plac oamenii care vorbesc despre ceva 
important pentru dvs. Acelaşi lucru este valabil şi pentru 


clienți. Clienţii se gândesc în permanență la ei. 


Sunt preocupați de problemele lor. Preferă 
întotdeauna o persoană care ascultă cu atenţie atunci 
când ei vorbesc despre ceea ce îi preocupă. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Structuraţi-vă conversațiile cu clienţii în jurul unor 
întrebări bine formulate şi bine gândite care pornesc de 
la general către particular. Amintiţi-vă în permanenţă că 
„A vorbi nu înseamnă a vinde”. 

Încercaţi cât mai des să ascultați de două ori mai 
mult decât vorbiți. Nu vă speriaţi de momentele de 
tăcere din timpul conversaţiilor cu clienții. Cu cât îl 
ascultați cu mai multă atenţie pe clientul dvs, potenţial, 
cu atât veți înţelege mai bine cum să vă structuraţi oferta 
în aşa fel încât să reprezinte exact ceea ce îşi doreşte el. 

67. Legea RELAȚIILOR 

Toate vânzările reprezintă, în cele din urmă 
vânzare a unei relaţii. 

Oamenii nu cumpără produse sau servicii. Ei 


„cumpără. 


oameni care vând produse sau servicii. Mai întâi, vă 
vindeți pe dvs, ca persoană plăcută şi credibilă, iar 
ulterior vindeţi ceea ce reprezentaţi dvs. 

În termeni mai simpli, succesul în domeniul 
vânzărilor este determinat de capacitatea dvs, de a crea 
relații calităţi ve cu clienţii. 

Marketingul şi vânzările s-au schimbat semnificativ 
în ultimii ani. 

Înțelegerea produselor şi a serviciilor este mai 
complexă şi mai dificilă ca niciodată. Din cauza 
nivelelor ridicate de risc şi nesiguranță pe care le 
prezintă produsele sau serviciile şi din cauza varietăți 
de opţiuni disponibile pentru client, relația devine 
elementul de bază al vânzării oricărui produs sau 
serviciu. 

Primul corolar al acestei legi este 


Clienţii doresc mai întâi o relație. 


Pentru reducerea riscului şi a nesiguranței, clienții 


caută ceva de care pot depinde şi în care pot avea 
încredere. lar singurul lucru pe care îl avem cu toţii în 
comun îl reprezintă relațiile cu ceilalţi oameni, 
majoritatea acestora bazându-se pe intuiţia şi pe 
Judecata noastră. 

Înainte de a se gândi serios la o ofertă de vânzare, 
clienţii doresc să se asigure că pot avea încredere că 
agentul de vânzări şi compania îşi vor îndeplini 
angajamentele după ce ei vor da banii. Clienţii încearcă 
să construiască o relație cu furnizorul înainte de a lua 
decizia de a cumpăra sau nu. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

În vânzările complexe, relaţia continuă şi după 


vânzare. 


Inainte de a cumpăra un produs sau un serviciu, 
clienții nu depind de agentul de vânzări şi de companie. 
Nu au în niciun fel nevoie de aceştia. Totuşi, după ce au 


luat decizia de a cumpăra, ajung să depindă de garanţule 


şi asigurările date de companie cu privire la utilizarea 
satisfăcătoare a produsului. 

Deoarece această relaţie continuă şi după vânzare, 
şi deseori durează atâta timp cât clientul foloseşte 
produsul sau serviciul, decizia de a cumpăra un produs 
sau serviciu este o decizie de a începe o relație pe 
termen lung cu persoana şi compania care îl furnizează. 
Dacă, dintr-un motiv sau altul, clientul nu este tocmai 
încântat de ideea de a avea acest tip de relaţie pe termen 
lung, pur şi simplu nu va cumpăra produsul sau serviciul 
de la bun început. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Relaţiilor este 

Relaţia este mai importantă decât produsul sau 
serviciul. 

Clienţii din ziua de astăzi, cel puţin la început, 
consideră majoritate a produselor sau serviciilor mărfuri 
care pot fi procurate din diferite surse. Clientul care s-a 
hotărât să cumpere trebuie să aleagă 


Intre furnizorii concurenţi, majoritatea acestora 


practicând preţuri similare şi oferind beneficii similare. 
Clientul face în mod invariabil alegerea în funcție de 
agentul de vânzări sau compania care i-a inspirat cea 
mai mare încredere cu privire la relaţia de afaceri în care 
va fi implicat. 

Deoarece relaţiile sunt atât de importante pentru 
clienţi, agenţii de vânzări ar trebui să le spună, în cursul 
conversaţiilor cu aceştia, că filosofia lor şi filosofia 
companiei pentru care lucrează este să construiască o 
relație pe termen lung cu clienții. Spuneţi-le clienților 
dvs, că doriți să construiți şi să menţineţi o relaţie 
extraordinară de-a lungul perioadei în care vor folosi 
produsul sau serviciul. 

Agenţii de vânzări şi companiile care au cel mai 
mare succes sunt cele care stabilesc relaţii pe termen 
lung cu clienţii lor. Fac toate eforturile pentru a menţine 
calitatea acestor relații dând dovadă de grijă, atenţie, 
sensibilitate, încredere, sprijin şi promptitudine în 


rezolvarea reclamaţiilor şi cererilor. 


Nu uitaţi să spuneți fiecărui client că doriți să 
construiți şi să menţineţi o relaţie pe termen lung cu el. 
Acesta este deseori cel mai important factor în 
determinarea unei decizii de cumpărare. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Începeţi un proces de gestionare a relaţiilor. 
Întreţineţi un contact regulat cu clienţii dvs. — actuali şi 
potențiali. 

Arătaţi-le că îi apreciaţi, găsind diferite moduri de a 
spune 

„„Mulţumesc”. 

Cheltuiţi-vă 20 la sută din timpul şi resursele 
proprii adresându-vă clienților care au cumpărat deja de 
la dvs. 

Feriţi-vă de „entropia relațională” şi nu luaţi drept 
bun tot ceea ce spun clienţii. Acest lucru poate fi fatal 
pentru orice relaţie cu privire la vânzări. Nu uitaţi, cea 
mai bună sursă care vă poate oferi referinţe favorabile o 


reprezintă un client mulţumit. Sarcina dvs, este să creaţi 


şi să păstraţi astfel de clienţi, într-un număr cât mai 


marc. 


68. Legea PRIETENIEI 

Nicio persoană nu va cumpăra de la dvs. 

până când nu va fi convinsă că îi sunteţi prieten 
şi până când nu veţi acţiona în interesul ei. 

Această lege este numită în vânzări „factorul de 
prietenie”. 

Adevărul incontestabil este că aproape toate 
relaţiile de succes în domeniul afacerilor sunt construite 
pe baza unei prietenii între părțile implicate. Agenţii de 
vânzări buni sunt oameni care ştiu să lege prietenii. Pot 
cu uşurinţă să transforme străinii în prieteni oriunde 
merg. Sunt relaxaţi, plăcuţi, şi interesați de ceilalți 
oameni. Aceştia din urmă îi plac la rândul lor şi sunt 
dispuşi să facă afaceri cu e1. 

Preferăm întotdeauna să facem afaceri cu oamenii 


care ne plac. 


Suntem construiți în aşa fel încât nu putem şi nu 
vrem să cumpărăm de la oamenii care nu ne plac, chiar 
dacă dorim produsul sau serviciul pe care aceştia îl 
oferă. 

Cu cât avem mai multe prietenii de afaceri, şi nimic 
altceva în plus, cu atât vom avea mai mult succes şi vom 
câştiga mai mulți bani în domeniul vânzărilor. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Pentru a avea un prieten, trebuie să arătați mai întâi 
dvs, că sunteţi dispus să fiți un prieten. Gândiţi-vă la 
clienții dvs. 

potențiali ca la nişte prieteni personali. Cum aţi 
putea să fi trataţi în aşa fel încât să simtă că vă pasă de 
ei? 

Cei mai buni clienți ai dvs, vor fi oamenii care vă 
plac cel mai mult şi de care vă place cel mai mult. Ce ați 
putea face pentru a crea şi a menține cât mai multe 
dintre aceste prietenii de afaceri? 


69. Legea POZIȚIONĂRII 


Percepția clientului asupra dvs. 

şi asupra companiei dvs, reprezintă realitatea sa 
şi îi determină comportamentul cu privire la 
cumpărare. 

Modul în care clientul gândeşte, vorbeşte despre 
dvs. Şi vă descrie în faţa celorlalţi determină tot ceea ce 
face sau nu face în legătură cu dvs. Şi cu ceea ce vindeţi 
dvs. 

Fiecare produs sau serviciu trebuie perceput într-un 
mod pozitiv de către client înainte ca acesta să poată lua 
o decizie de cumpărare. 

Produsele şi serviciile care au cel mai mare succes 
sunt cele pe care clientul le percepe ca venind de la 
furnizorii cei mai solicitaţi şi de încredere. 

Printr-o poziţionare corectă, produsul sau serviciul 
dvs, va fi perceput de clienți ca unicul produs care 
trebuie ales şi care serveşte ca bază de comparaţie 
pentru toate celelalte produse de acelaşi tip. Exemple de 


poziţionare corectă sunt Coca-Cola. 


Kleenex şi Xerox. În fiecare caz, aceste produse 
sunt considerate un standard de referință. Când vă 
gândiţi să beţi o băutură răcoritoare, aveţi obiceiul să 
spuneţi „Am chef de o Coca-Cola”. 

Dacă vă curge nasul, cereţi cuiva să vă dea „un 
Kleenex”. Dacă aveţi nevoie de copia unui document, 
cereți cuiva „să vă facă un 

Xerox”. Această poziţie dominantă oferă produselor 
un avantaj competitiv pe piaţă, care se traduce prin 
vânzări mai multe, cu o marjă de profit mai mare, 
realizate cu mai multă uşurinţă. 

Primul corolar al Legii Poziţionării este 

Fiecare element vizual legat de aspectul produsului, 
ambalaj, modul de tipărire al ambalajului, materiale 
promoţionale creează o anumită percepţie. 

Nimic nu este lipsit de importanţă. Tot ceea ce 
faceţi sau nu reuşiți să faceţi, tot ceea ce vede clientul 
dvs, sau nu reuşeşte să vadă, tot ceea ce aude sau nu 


contribuie la formarea percepţiei sale cu privire la dvs. 


Și la compania dvs. Totul contează. 
Cel de-al doilea corolar al Legii Poziţionării este 
Cei mai buni agenți de vânzări se plasează pe 
poziţia furnizorilor preferați în domeniul produselor şi 


serviciilor lor. 


Tot ceea ce faceţi determină percepţia clientului 
asupra dvs. 

Clientul vede sau nu în dvs, persoana ideală cu care 
poate face afaceri atunci când trebuie că cumpere un 
anumit produs sau serviciu. Clientul va plăti întotdeauna 
mai mult pentru un produs sau serviciu similar din 
simplul motiv că dvs, sunteţi cel care vinde şi 
promovează produsul. Poziţia dvs. În mintea clientului 
ajunge să fie atât de puternică, încât niciun alt concurent 
nu poate pătrunde între dvs. Şi client şi nu vă poate 
înlocui. Companiile şi agenţii de vânzări care au cel mai 
mare succes sunt cei care şi-au creat o poziţie puternică 


pe segmentul lor de piaţă, fiind consideraţi standardul 


cu care se compară concurenţa. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Aflaţi care sunt cuvintele pe care le folosesc clienţii 
dvs. 

pentru a vă descrie în faţa celorlalți. Ce gândesc 
despre dvs., despre produsele şi serviciile pe care le 
oferiţi? 

Cunoaşte-ţi acest lucru? Găsiţi-vă poziţia exactă pe 
segmentul de piaţă, apoi hotărâţi-vă ce ar trebui să faceți 
pentru a profita cât mai mult de ea. 

Hotărâţi cu precizie care aţi dori să fie percepția 
clienților despre dvs. Care sunt cuvintele exacte pe care 
aţi dori ca ei să le folosească atunci când vorbesc despre 
dvs, cu ceilalți? 

Ce aţi putea face, începând de astăzi, pentru a 
construi acea percepţie în mintea clienților? 

70. Legea PERSPECTIVEI 

Modul în care sunteţi privit de către clienţii dvs. 


vă determină venitul. 


Reputația dvs. — modul în care sunteţi cunoscut de 
către clienți, modul în care ei gândesc şi vorbesc despre 
dvs. În absenţa dvs. — determină într-o mare măsură cât 
de mult vindeţi şi cât de mult câştigaţi. 

Primul corolar al Legii Perspectivei este 

Atunci când clientul dvs, consideră că munciţi 
pentru el, vă veţi situa printre primii IOla sută din 
domeniul dvs. 


din punct de vedere al banilor pe care îi câştigaţi. 


Mai multe mii de clienţi au fost intervievate pe larg 
cu privire la obiceiurile lor de cumpărare şi la motivele 
pentru care aleg un agent de vânzări în favoarea altuia. 
Cel mai frecvent invocat motiv a fost sentimentul pe 
care îl aveau cu privire la faptul că agentul de vânzări 
„lucrează pentru mine”, nu pentru compania sa. Ei simt 
că agentului de vânzări îi pasă mai mult de nevoile lor 
decât de încheierea unei vânzări sau de îndeplinirea 


cerinţelor companiei care îi plăteşte salariul. 


Atunci când clientul dvs. Începe să vorbească şi să 
gândească despre dvs. În acelaşi mod în care dvs, 
vorbiți şi gândiţi despre cei mai buni agenţi de vânzări 
din industria dvs., veţi începe să vă ridicaţi dvs. înşivă la 
acelaşi nivel. 

O întrebare foarte bună pe care trebuie să v-o puneţi 
în permanenţă este: Cum ar trebui să mă privească toți 
clienții mei pentru a avea o situație avantajoasă pe 
piaţă? Dacă v-aţi transforma într-o muscă şi aţi putea 
asista la o conversaţie între unul dintre clienții dvs. Şi 
un client potențial cu privire la dvs. Şi compania dvs., 
ce aţi dori să spună acesta? 

Oricare ar fi răspunsul, asiguraţi-vă că tot ceea ce 
faceţi în interacţiunea dvs, cu fiecare client îl determină 
să spună lucruri avantajoase despre dvs, atunci când nu 
sunteți prezent. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Perspectivei este 

Oamenii care câştigă cei mai mulţi bani în 


domeniul vânzărilor sunt considerați consultanţi, 


consilieri, sfătuitori, nu agenţi de vânzări. 

Clienţii îi privesc pe agenţii de vânzări ca pe nişte 
prieteni care încearcă să fi ajute să îşi rezolve 
problemele şi să îşi atingă obiectivele. Îi consideră 
parteneri şi consilieri. Clienţii nu îi percep ca agenţi de 
vânzări, iar agenţii nu se consideră mărfuri care „se 
vând”. Se consideră profesori şi sfătuitori. 

Cu cât încercaţi mai mult să vă ajutaţi clienții să 
obţină ceea ce au nevoie şi să fi învățați ce rol pot avea 
produsele şi serviciile dvs, pentru ei, cu atât veți fi 
considerat într-o măsură mai mare prieten şi cu atât vor 
cumpăra mai mult de la dvs. Cu cât ştiţi mai bine să vă 
purtaţi în aşa fel încât să formaţi în mintea clienților 
percepţia de care se bucură cei mai de succes agenţi 
comerciali, cu atât mai repede veţi obține aceleaşi 
rezultate ca şi ei. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Hotărâţi-vă ce vreţi să gândească clienţii despre 


dvs. In ce fel ar trebui să vă descrie aceştia pentru a 


arăta că sunteți important pentru ei? Ce puteţi face 
pentru a crea această percepţie în mintea clienţilor? 

Poziţionaţi-vă ca şi cum aţi munci pentru clienţi, nu 
pentru compania dvs. Concentraţi-vă exclusiv asupra 
clienţilor şi nevoilor, problemelor, situațiilor lor, şi 
discutaţi întotdeauna despre modul în care i-ați putea 
ajuta să îşi realizeze obiectivele. 

71. Legea PLANIFICĂRII ANTICIPATE 

Cei mai buni agenţi de vânzări se pregătesc 
temeinic înaintea fiecărei convorbiri telefonice cu 
clienții. 

Acest principiu este atât de simplu încât este 
deseori ignorat. 

Semnul distinctiv al oricărui profesionist adevărat 
este o pregătire temeinică, revizuirea oricărui detaliu, 
înaintea fiecărei întâlniri cu clientul. Cei mai buni agenți 
de vânzări sunt cei care îşi repetă prezentările şi 
studiază detaliile produselor şi materialele promoționale 


înaintea fiecărui contact cu clienţii. 


Nu vă puteţi imagina un atlet de succes care nu s-a 
antrenat în mod regulat şi nu s-a încălzit serios înaintea 
competiţiei. De fapt, perioada de antrenament pentru un 
atlet consumă mult mai mult timp decât concursul în 
sine. Când vă gândiţi la o forţă militară de elită, precum 
forțele marine ale Statelor Unite şi trupele de comando 
israeliene, vă gândiţi la antrenament riguros şi 
disciplinat. 

În fiecare domeniu în care este nevoie de efort şi 
abnegaţie, cei mai antrenați şi dedicați profesionişti 
ajung întotdeauna în vârf. 

Este relativ uşor să deveniți agent de vânzări chiar 
dacă aveţi puţină experienţă. Însă aceasta este singura 
parte uşoară a meseriei. 

De acum înainte, numai munca asiduă, 
antrenamentul şi pregătirea continuă asigură drumul 
către succes. Dacă doriți să fiţi cel mai bun şi să obţineţi 
rezultatele pe care le obțin cei mai buni, trebuie să faceţi 


aceleaşi lucruri pe care le fac şi ei. Adică să vă pregătiți 


în permanenţă, să fiți ul/trapregătit. 

Primul corolar al Legii Planificării Anticipate 
este 

Agentul de vânzări care cunoaşte cel mai bine 
situația reală a clientului va avea cele mai multe şanse 
de a încheia vânzarea. 

Cu cât acordați mai mult timp pentru a îl înţelege în 
profunzime pe clientul dvs, potenţial şi situaţia acestuia, 
cu atât este mai posibil să vă aflaţi în conjunctura de a 
vinde în momentul cel mai important. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Planificării 
anticipate este Profesioniştii în domeniul vanzanlor îşi 
planifică din timp întrebările. 

Există o relație directă între calitatea întrebărilor 
orientate către identificarea problemelor şi 
probabilitatea de a încheia o vânzare. 

Singurul mod de a vă asigura că întrebările dvs, 
sunt clare şi pătrunzătoare este să le scrieți, cuvânt cu 


cuvânt, dinainte. Unii dintre cei mai de succes agenți de 


vânzări sunt „experţi în adresarea întrebărilor”. 

Ben Feldman, agent de vânzări pentru compania de 
asigurări 

New York Life Insurance, a intrat în Cartea 
Recordurilor ca cel mai bun agent de vânzări al tuturor 
timpurilor. Era renumit pentru cele două ore pe care le 
petrecea în fiecare noapte revizuind şi repetând 
materialul de prezentare în aşa fel încât să fie foarte bine 
pregătit a doua zi. 

În celebra sa carte, The Feldman Method, Ben 
Feldman explică pe larg că succesul său se datora în 
mare parte capacităţii de a pune întrebările potrivite la 
timpul potrivit. A descoperit că o întrebare pusă atunci 
când trebuie ar putea transforma doar în câteva secunde 
un client neutru sau refractar într-un client interesat. 

Heinz Goldman, în cartea sa How to Win 
Customers, a demonstrat că 95 la sută dintre agenţii de 
vânzări ar putea să îşi îmbunătăţească rezultatele dacă 


îşi reconstruiesc prezentările. 


Alegerea cuvintelor pentru formularea unei 
întrebări sau a unui răspuns poate avea un efect 
semnificativ, iar singurul mod de a fi sigur că folosiți 
cea mai bună construcție a frazei este să notați şi să 
repetați totul de foarte multe ori. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Planificării 
anticipate este Puterea se afla de partea agentului de 


vânzări care ia cele mai bune notițe. 


Planificați-vă vânzările — aşa-numitele obiective — 
laborios înainte de a vă întâlni cu clientul. Notaţi și 
identificați exact ceea ce sperați să realizați în urma 
acelei vizite. După ce telefonați clientului, notați repede 
tot ceea ce s-a spus în acea convorbire. 

Nu aveți încredere în memorie. Nu uitaţi proverbul 
chinezesc: 

„Cerneala cea mai pală este mai durabilă decât 
memoria cea mai bună”. 


Înainte de a telefona clientului, indiferent de câte 


ori aţi vizitat acelaşi client, acordaţi-vă câteva minute 
pentru a revedea dosarul şi situaţia acestuia, precum şi 
propriile dvs, notițe despre ceea ce s-a întâmplat în 
trecut. Veţi fi uimit să vedeţi cât de impresionant veți 
părea atunci când veţi începe conversaţia cu clientul 
după ce ați revizuit dosarul acestuia cu câteva minute 
înainte. Clienţii ştiu întotdeauna dacă v-aţi făcut tema. 

Cei mai buni agenţi de vânzări din fiecare domeniu 
se pregătesc extrem de mult înainte de a vinde, înainte 
de a face prezentări, înainte de a încheia o vânzare. Se 
gândesc întotdeauna din timp. 

Nu lasă nimic la voia întâmplării. Şi nu uitaţi, 
detaliile fac diferenţa. 

Agentul de vânzări care şi-a dedicat cea mai mare 
cantitate de timp pentru a se familiariza cu cele mai 
specifice nevoi ale clientului este agentul care 
construieşte cel mai ridicat nivel de încredere şi cea mai 
bună relație cu clientul. Pregătirea temeinică este 


condiția esențială pentru a avea succes în domeniul 


vânzărilor. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Faceţi-vă un obicei din a planifica şi revizui în 
profunzime prezentarea dvs. Înainte de a da telefon 
clientului. Întocmiţi o listă cu elementele cele mai 
importante pe care trebuie să le repetați înainte de a 
părăsi casa sau biroul. Hotărâţi-vă să nu fiți prins 
niciodată că nu v-aţi făcut tema la timp. 

Memoraţi toate remarcile clientului.  Notaţi-le 
imediat după întâlnirea cu acesta. Întocmiţi un dosar al 
clientului care ar putea fi înmânat unui alt agent de 
vânzări fără să se piardă vreo dată esenţială. Nu aveți 
niciodată încredere în memoria dvs. 


72. Legea MOTIVATIEI CONTRARE 


Fiecăruia îi place să cumpere, însă nimănui nu îi 
place să i se vândă. 
Oamenilor nu le place să simtă că ar fi destinatari 


sau victimele unei prezentări de marketing. Majoritatea 


clienţilor sunt independenţi în modul lor de gândire, nu 
le place să creadă că sunt manipulaţi, obligaţi sau forțați 
să facă ceva. Le place să ia singuri hotărâri pe baza 
informaţiilor corecte care le-au fost transmise. 

Primul corolar al Legii Motivaţiei Contrare este 

Cei mai buni agenţi de vânzări sunt consideraţi 
consilieri care îi sprijină pe clienții potențiali pentru a 
obţine ceea ce vor şi ceea ce au nevoie. 

Nu uitaţi că, înainte de toate, percepţia clienţilor 
determină modul în care aceştia se poartă faţă de un 
agent de vânzări. Trebuie să faceţi tot vă stă în putinţă 
pentru a crea impresia că nu vindeţi, ci ajutaţi. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Motivaţiei Contrare 
este 

Cei mai buni agenţi de vânzări sunt profesori care 
arată clienţilor modul în care funcţionează produsele şi 


serviciile lor pentru a le satisface nevoile. 


Cu cât clienţii vă consideră mai mult un profesor, 


cu atât este mai posibil să vă perceapă drept consultant 
sau consilier. Veţi fi văzut ca un sfătuitor de încredere 
pe care se poate conta atunci când clienţii trebuie să 
obțină ceea ce vor, prin intermediul produsului sau 
serviciului pe care îl vindeţi. 

În cazul în care clientul dvs, simte, chiar ŞI numai 
pentru o clipă, că încercaţi să îl obligați să cumpere 
ceva, va opune rezistență şi va da înapoi. Cea mai 
importantă parte a vânzării este calitatea legăturii de 
încredere care există între dvs. ŞI client. 

Nu vă puteți permite să faceţi nimic din ceea ce ar 
pune în pericol această legătură de încredere. 


Cum puteţi apuca această lege imediat: 


Gândiţi-vă la dvs, ca la un profesor şi considerați-vă 
prezentarea de marketing un „plan de lecţie”. Începeţi 
întotdeauna prezentarea căzând de acord cu clientul 
asupra valorii sau beneficiului pe care acesta îl caută şi 


pe care îl puteţi oferi. 


Construiţi-vă prezentarea în aşa fel încât să 
demonstraţi, să explicații şi să puneţi întrebări pentru a 
câştiga acordul clientului. Consideraţi-vă un profesor 
care are un elev ambițios, capabil şi dornic de muncă. 

Rezumat 

Orice este posibil pentru agenţii de vânzări care știu 
ce fac, cred în ceea ce fac şi iubesc ceea ce fac. Dacă 
sunteți persoana potrivită care vinde produsul sau 
serviciul potrivit, pentru compania potrivită, clientului 
potrivit, viitorul dvs. În vânzări poate fi nelimitat. 

Pentru a vă realiza întregul potenţial în vânzări, 
pentru a ajunge în procentul de IOla sută format din cei 
mai prosperi oameni din domeniul dvs., trebuie să 
urmaţi legile vânzării. Nerespectarea uneia dintre aceste 
legi poate anihila eforturile dvs. Şi reduce dramatic 
vânzările. Totul contează! 

Legile Negocierii 

Abilitatea de a vă înţelege cu ceilalţi este probabil 


cea mai importantă calitate pe care o puteţi dezvolta în 


cazul în care doriți cu adevărat să aveţi succes şi să fiți 
mulțumit în afaceri şi în viaţa personală. Cei mai de 
succes oameni sunt experţi în domeniul relaţiilor. În 
timp, au muncit pentru a deveni eficienţi în negocierile 
cu alţii, iar răsplata a constat în slujbe mai bune, salarii 
mai mari ŞI o promovare mai rapidă. 

Probabil cea mai apreciată formă de inteligență din 
societate a noastră, cea care aduce cele mai mari 
beneficii şi satisfacţii este 

„Inteligența socială”. Aceasta este definită ca 
abilitatea de a interacționa şi de a comunica cu ceilalți 
într-o yarietate de situaţii. 

Daniel Goleman de la Universitatea Harvard 
numeşte această calitate „inteligența emoţională” sau 
„EQ” (n.t.: emotion quotient — coeficient emoţional). El 
arată că EQ este mai important decât IQ 

n.t: intelligence quotient — coeficient de 
inteligenţă) în realizarea succesului în afaceri şi în viață. 


Vestea bună este că inteligența dvs, emoțională nu este 


determinată sau limitată genetic. Constă dintr-o serie de 
aptitudini interpersonale care pot fi dobândi te prin 
practică sau repetiţie. 

Capacitatea dvs, de a interacționa cu alții pentru a 
comunica, a convinge şi a negocia vă determină venitul 
mai mult decât orice alt factor. Capacitatea dvs, de a vă 
înţelege bine cu ceilalți vă hotărăşte fericirea în 
proporţie de 85 la sută. Prin urmare, merită să faceţi tot 
ceea ce vă stă în putinţă pentru a fi foarte bun în această 
zonă. 

Legile Negocieri sunt strâns legate de economie. 
Fac parte integrantă din acelaşi proces. Atât economia, 
cât şi negocierea se bazează pe faptul că fiecare 
persoană atribuie valori diferite pentru lucruri diferite în 
momente diferite. Fiecare om se poartă în mod 
economic în sensul că se străduieşte să negocieze cea 
mai bună situație sau să obţină cel mai bun rezultat 
pentru el, în fiecare împrejurare. 


Fiecare tranzacție sau negociere financiară se 


bazează pe principiul valorii subiective. Conform 
acestui principiu, o tranzactie este posibilă atunci când 
ambele părți preţuiesc ceea ce primesc mai mult decât 
ceea ce dau în schimb. Într-o societate liberă. 

comerţul şi schimburile au loc atunci când ambele 
părți cred că va fi mult mai bine pentru ele dacă încheie 
o tranzactie cu cealaltă parte, pe baza preferințelor 
personale. 

Atunci când negociaţi, respectaţi întotdeauna legile 
economice de minimizare şi maximiza re. Doriţi să 
obţineţi cel mai mult pentru cât mai puţin, din toate 
punctele de vedere. Ori de câte ori cumpăraţi, vindeţi, 
stabiliţi salarii, fie ca angajat sau ca angajator, sau 
negociaţi condițiile unei achiziții sau vânzări, de fapt 
negociaţi şi încercați. 

să obţineţi cea mai bună tranzacţie. 

Într-un anumit sens, întreaga viaţă este o negociere. 
Atunci când sunteţi copil, negociaţi cu scopul de a 


obţine atenția părinților plângând foarte tare pentru a 


primi mâncare sau pentru a vi se schimba scutecele. 
Mijlocul de plată sunt îmbrăţişările şi sărutările sau pur 
şi simplu dovezile de cuminţenie. Fiecare copil ştie că 
prin exprimarea fericirii şi afecțiunii poate obţine în 
schimb mâncare, atenţie, căldură, jucării şi alte lucruri, 
iar copiii învaţă foarte uşor să folosească acest mijloc de 
plată cu foarte multă îndemânare. 

Deoarece acest mijloc de plată reprezintă tot ceea 
ce au de dat în schimb, îl cheltuiesc cu foarte mare grijă. 

Negociaţi în permanenţă într-un fel sau altul. 
Atunci când conduceţi o maşină, negociaţi prin 
intermediul traficului, treceţi în faţa unor şoferi şi îi 
lăsaţi pe alții să treacă în faţa dvs. Atunci când mergeţi 
la restaurant, negociaţi mai întâi pentru a primi o masă, 
iar apoi pentru a primi felul de mâncare pe care îl doriți 
cel mai mult. Negociaţi toate elementele vieții dvs, la 
locul de muncă şi tot ceea ce faceți sau nu faceţi. 
Negociaţi preţuri, condiţii, programe, standarde şi o mie 


de alte detalii. Procesul este nesfârşit. 


În fiecare relaţie este prezentă în permanenţă o 
anumită „doză”, de negociere şi târguială. În cadrul 
căsătoriei, negociaţi ce faceţi dvs. ŞI ce face partenerul 
de viaţă. Negociaţi pentru a intra în baie dimineaţa şi 
pentru a folosi prăjitorul de pâine la micul dejun. 

Negociaţi ceea ce veţi face în timpul liber şi unde şi 
cum veţi face acest lucru. Negociaţi cu famila, prietenii 
ŞI colegii dvs., cu aceeaşi naturalete cu care respiraţi. 
Întrebarea nu este dacă negociaţi sau nu, ci cât de bine o 
faceţi. 

Una dintre principalele responsabilităţi în viaţă este 
să învăţaţi cum să negociaţi bine în numele dvs. Trebuie 
să fiți capabil să obţineţi mai multe dintre lucrurile pe 
care le doriţi, mai repede şi mai uşor decât le-aţi obține 
dacă cealaltă persoană s-ar pricepe mai bine la negociat 
decât dvs. 

Principiul consecințelor secundare se aplică pentru 
majoritatea negocierilor. Acest principiu prevede că 


orice negociere are anumite consecințe secundare, în 


special în situaţia în care va trebui să interacţionaţi cu 
aceeaşi persoană din nou. Cei mai buni negociatori sunt, 
prin urmare, cei care sunt capabili să ia în considerare 
atât consecinţele pe termen scurt, cât şi consecinţele pe 
termen lung. Nu caută doar obținerea celei mai bune 
tranzacții, ci obţinerea rezultatelor satisfăcătoare pe 
termen lung. 

Învăţarea şi practicarea Legilor Negocierii vă vor 
ajuta să obţineţi mai multe dintre lucrurile pe care le 
doriți cu adevărat, mai bine, mai repede şi mai uşor 
decât până atunci. Dacă folosiți aceste legi în mod 
consecvent, vă veţi îmbunătăţi fiecare aspect al vieţii. 

73. Legea UNIVERSALĂ A NEGOCIERII 

Totul este negociabil. 

Toate preţurile şi condiţiile sunt stabilite de cineva. 
Prin urmare, pot fi schimbate. Ceea ce nu înseamnă că 
vor fi schimbate cu siguranţă, însă există întotdeauna o 
şansă să fie schimbate. Atunci când începeţi să priviţi 


viața ca pe un proces de negociere lung şi vast, veți 


descoperi că aproape fiecare situaţie cuprinde elemente 
care pot fi negociate pentru îmbunătățirea termenilor şi 
condiţiilor pentru dvs. Şi pentru alții. 

Primul corolar al acestei legi este 

Preţurile sunt cea mai bună estimare aproximativă a 
ceea ce va plăti clientul. 

Acest lucru înseamnă că stabilirea preţurilor este 
foarte puţin legată de realitate a obiectivă. Costul 
fabricării şi comercializării unui anumit produs sau 
serviciu are foarte puţin de-a face cu preţul care 1 se 
aplică. Preţul este arbitrar şi reflectă opinia cuiva cu 
privire la ceea ce poate suporta piaţa în acel moment. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este ca 
fiecare preţ a fost stabilit de cineva şi prin urmare poate 
fi schimbat. 

Permiteţi-mi să vă dau un exemplu al acestui 
corolar. Într-o zi, am intrat într-un magazin scump de 
confecţii pentru bărbați. 


Era februarie, aproape de sfârşitul iernii. Am văzut 


un sacou de caşmir de 500 de dolari, al cărui preţ fusese 
redus la 350 de dolari, şi era expus într-un loc vizibil. L- 
am întrebat pe vânzător dacă ar putea să vândă haina la 
250 de dolari. 

Vânzătorul a fost puţin şocat. Mi-a spus că este 
imposibil. 

Nimeni nu a negociat niciodată preţurile în acest tip 
de magazine. 

Ceea ce era trecut pe etichetă reprezenta preţul 
hainei şi nu putea fi schimbat. 

Mi-am dat seama că aveam de-a face cu o persoană 
care nu avea autoritatea de a negocia. lar directorul lua 
prânzul în oraş în acel moment. Prin urmare, am scris 
politicos suma de 250 de dolari pe spatele cărţii mele de 
vizită şi l-am rugat pe vânzător să o dea directorului 
atunci când se întoarce. I-am spus că oferta mea rămâne 
valabilă până la ora 3: 00 p.m. În acea după-amiază. 

Apoi m-am întors la birou. 


La 2: 30 p.m. telefonul a sunat şi un vânzător foarte 


surprins îmi spunea că a mers la director, iar directorul a 
fost de acord să accepte suma de 250 de dolari pentru 
sacoul de caşmir. Chiar şi vânzătorul era uimit deoarece 
nu ştia că „totul este negociabil”. 

Nu fiți intimidat de preţurile scrise, fie pe etichete, 
fie în scrisori sau contracte. Presupuneţi că sunt scrise 
cu creionul şi pot fi cu uşurinţă şterse şi înlocuite cu 
ceva mai favorabil pentru dvs. Cheia este să cereţi acest 
lucru. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Începeţi astăzi să cereţi preţuri şi condiţii mai bune, 
indiferent de ceca ce vi se oferă inițial. Principalul 
motiv pentru care oamenii nu cer condiţii mai bune este 
teama subconştientă de a fi respinşi. lar singurul mod de 
a depăşi o temere este să o confruntaţi — să faceţi lucrul 
de care vă este frică până în momentul în care temerea 
dispare... 

Faceţi ca solicitarea unor preţuri mai bune să devină 


un joc. Cereţi politicos, într-un mod cald şi prietenos, 


pozitiv, cu răbdare şi încredere. Însă cereţi fără să 
ezitaţi. Şi veți fi uimit de cât de repede vor fi dispuşi 
oamenii să îmbunătăţească pentru dvs, condițiile, dacă 
cereți acest lucru. 


74. Legea EVENIMENTELOR VIITOARE 


Scopul unei negocieri este să ajungeţi la o 
înţelegere prin care ambele părţi să îşi satisfacă 
nevoile şi să fiţi motivat să vă  îndepliniţi 
promisiunile în aşa fel încât să faceţi afaceri cu 
acelaşi partener şi pe viitor. 

Aceasta este o lege de bază a negocierii şi se aplică 
în special pentru negocierile în cazul cărora ştiţi că veți 
avea de-a face din nou cu acelaşi partener. În afaceri, 
este un lucru destul de obişnuit ca oamenii să încheie 
sau nu tranzacţii unul cu altul timp de mulţi ani. În 
fiecare etapă a fiecărei negocieri, trebuie să se ţină cont 
de evenimentele viitoare. 


Să divizăm această lege în părți constitutive. Mai 


întâi, „scopul unei negocieri este de a ajunge la o 
înţelegere”. Se presupune. 

Însă nu este întotdeauna adevărat, că ambele părţi 
doresc să facă afaceri una cu cealaltă. Dacă una dintre 
părți nu doreşte acest lucru şi negociază din diferite alte 
motive, cealaltă parte poate fi dezavantajată. 

În al doilea rând, „rezultatul negocierii trebuie să 
reiasă astfel încât ambele părți să îşi satisfacă nevoile”. 
Acest lucru înseamnă că o înţelegere în care una sau mai 
multe părți simt că au pierdut nu îndeplineşte cerinţele 
de bază ale unei negocieri de succes. 

Ambele trebuie să simtă că au obținut ceea ce şi-au 
dorit. 

Legea afirmă în continuare „şi să fie motivate să îşi 
îndeplinească angajamentele şi să facă negocieri pe 
viitor cu acelaşi partener”. 

Acest lucru înseamnă că ambele părți sunt suficient 
de mulţumire de rezultat, astfel încât sunt motivate să îşi 


îndeplinească angajamentele pe care şi le-au asumat. In 


acelaşi timp, sunt mulţumite de înţelegere, în aşa fel 
încât sunt dispuse să negocieze din nou şi pe viitor. 
Sarcina dvs. În fiecare negociere în care aveţi de-a face 
cu o persoană cu care ar trebui să negociaţi şi ulterior 
este să vă asiguraţi că cealaltă parte va dori să facă 
afaceri cu dvs, pe viitor. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Analizaţi stilul dvs, de negociere. În ce zone v-aţi 
concentrat mai mult asupra „câştigului” pe termen scurt 
fără a lua cu adevărat în considerare problemele pe 
termen lung care ar putea influenţa negativ relația? 

Căutaţi moduri pentru a ajunge la înţelegerea finală 
acceptabilă pentru cealaltă parte. Gândiţi-vă să negociaţi 
cu cealaltă parte din nou pe viitor pe baza termenilor şi 
condițiilor pe care le stabiliți astăzi. Cum aţi putea 
îmbunătăţi condițiile fără a sacrifica lucrurile care sunt 
importante pentru dvs? 

75. Legea „CÂŞTIG SAU NICIO 
TRANZACTIE”. 


Într-o negociere de succes, ambele părti ar 
trebui să fie pe deplin mulţumite de rezultat şi să 
simtă că fiecare dintre ele obţine „un câştig”. 

În caz contrar, nu se va încheia nicio tranzactie. 

Pe lângă încercarea dvs, hotărâtă de a ajunge la o 
înţelegere care să menţină relaţii bune pe termen lung, 
ar trebui să căutați în permanenţă un rezultat care să 
satisfacă ambele părți. Şi nu uitaţi: 

„Ceea ce semeni, aceea vei culege”. Fiecare 
înţelegere în urma căreia o parte este nemulțumită vă va 
afecta mai târziu şi pe dvs., câteodată în moduri pe care 
nu le puteţi prezice. 

Un negociator foarte sigur pe sine mi-a povestit cu 
mândrie despre o tranzacție dificilă pe care a încheiat-o 
cu o organizaţie naţională pentru distribuția produselor 
companiei sale. În urma mai multor solicitări şi 
ameninţări, a negociat un contract care îi aducea un 
profit, atât în plăți directe, cât şi în procent de vânzări, 


mult mai mare decât orice alt contract încheiat cu alți 


clienţi pentru care compania sa livrase produse. 

Întâmplător îi cunoşteam destul de bine pe oamenii 
care au încheiat afacerea cu această persoană. l-am 
întrebat ulterior dacă povestea era adevărată. Mi-au 
confirmat. I-am întrebat cum vor proceda cu ceilalți 
clienți, atunci când aceştia vor afla condiţiile. 

Mi-au răspuns că nu era nicio problemă. Au fost de 
acord să plătească preţuri mai mari şi drepturi de autor 
pentru tot ceea ce vindeau, însă nu au fost de acord să 
vândă. Şi, într-adevăr, nu au vândut. 

Omul de afaceri a negociat o afacere de tipul „unul 
câştigă — celălalt pierde”, el câştigând, iar ceilalți 
pierzând. Însă cei care au pierdut nu aveau niciun 
stimulent pentru a îndeplini angajamentul de a 
comercializa produsele. Nu aveau niciun stimulent 
pentru a colabora mai departe cu acea persoană şi niciun 
motiv pentru care să dorească să facă din nou afaceri cu 
ea. ŞI nici nu au mai făcut până în ziua de azi. 


In orice negociere, ar trebui să aveţi în vedere o 


soluție de tipul 

„Ambele părți câştigă sau nu se încheie nicio 
tranzacție”. Atunci când participaţi la o negociere cu o 
persoană, ştiind că pe viitor veţi mai avea de-a face cu 
ea, ar trebui să arătaţi de la bun început că urmăriți o 
soluție satisfăcătoare pentru ambele părți. Dacă nu se 
obține un câştig pentru ambele părți, refuzați să 
încheiați tranzacţia. 

Atunci când sunteți hotărât să ajungeţi la o soluţie 
de tipul ambele părți câştigă în cadrul unei negocieri, şi 
sunteți deschis, receptiv şi flexibil în discuțiile dvs., veți 
descoperi în curând o a treia alternativă pe care nicio 
parte nu a luat-o în considerare inițial. Aceasta este însă 
mai bună decât posibilităţile la care v-aţi gândit iniţial 
fiecare. 

De exemplu, un cuplu căsătorit doreşte să îşi 
petreacă undeva vacanţa de vară. El este neînduplecat în 
decizia sa de a merge la munte şi de a face drumeții, iar 


ea este la fel de hotărâtă să meargă la mare şi să facă 


plajă. Numai unul dintre ei va câştiga, în timp ce celălalt 
va pierde. 

Sau s-ar putea să ajungă la un compromis şi să 
petreacă jumătate din vacanţă la munte şi cealaltă 
Jumătate la mare, fiecare dintre ei fund mulţumit doar 
Jumătate din timp. O a treia alternativă care ar putea să 
fi mulțumească pe amândoi ar fi vizitarea unui oraş 
precum Vancouver, British Columbia, unde se pot 
bucura şi de mare şi de munte în acelaşi loc. 

În cazul acestei a treia alternative, în timpul zilei ea 
ar putea să meargă la mare, iar el la munte. Ar putea fi 
împreună în timpul după-amiezii, serii şi dimineaţa 
devreme şi să petreacă în familie o vacanţă foarte 
plăcută. 

Această a treia alternativă poate lua fiinţă în cazul 
în care o căutați cu adevărat. Nu cere decât 
angajamentul de a găsi o soluție prin care ambele părți 
câştigă. 


Dacă v-aţi hotărât că veţi fi de acord cu o înţelegere 


satisfăcătoare pentru ambele părți, acest lucru nu 
înseamnă că trebuie să acceptaţi orice înţelegere pe care 
nu o considerați tocmai avantajoasă. Valorile şi 
intențiile dvs, fund foarte clare, vă aflați acum în 
situația în care trebuie să folosiți fiecare strategie şi 
tactică disponibilă pentru a obține cea mai bună 
tranzacție, atât pentru dvs., cât şi pentru cealaltă parte — 
una de care să fie toată lumea mulţumită. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă cum s-ar putea ajunge la o înţelegere 
avantajoasă pentru ambele părţi, în orice interacțiune, la 
serviciu şi acasă. 

Căutați o cale de mijloc care să satisfacă cele mai 
stringente dorințe ale ambelor părți. Fiți creator în ceea 
ce priveşte sugerarea alternativelor prin care atât dvs., 
cât şi cealaltă persoană puteți obține mai mult din ceea 
ce vă doriți. 

Examinaţi orice situație în care vă aflați astăzi şi de 


care nu sunteți mulțumit. Cum ați putea schimba 


termenii şi condiţiile în aşa fel încât cealaltă persoană să 
obțină mai mult din ceea ce îşi doreşte, oferindu-vă dvs, 
mai mult din ceea ce vă doriţi? 

Legea POSIBILITĂŢILOR NELIMITATE 

Puteţi obţine întotdeauna o tranzactie mai bună dacă 
ştiţi cum să faceţi acest lucru. 

Nu trebuie niciodată să acceptaţi mai puţin şi să vă 
simțiți nemulțumit de rezultatul oricărei negocieri. 
Există întotdeauna o modalitate prin puteţi obține 
condiții sau preţuri mai bune, fie că sunteţi vânzător sau 
cumpărător. Sarcina dvs, este să găsiţi această 
modalitate. 

Primul corolar al acestei legi este 

Dacă doriţi o tranzacţie mai bună, cereţi-o. 

Cuvântul „a cere” este cel mai puternic cuvânt din 
lumea afacerilor şi a negocierilor. Majoritatea oamenilor 
sunt paralizaţi într-o asemenea măsură de teama de a fi 
respinşi şi dezaprobaţi, încât le este frică să ceară ceva 


neobişnuit. Pur şi simplu acceptă ceea ce li se oferă şi 


speră să obțină ce e mai bun. 

Însă nu şi acesta este cazul celor mai buni 
negociatori. Aceştia cer cu calm şi cu încredere orice tip 
de preţ sau condiție pe care o consideră rezonabilă. Veţi 
fi uimit de cât de multe tranzacţii bune obţineţi cerând 
un preţ mai scăzut în cazul în care cumpăraţi, sau cereți 
un preţ mai mare dacă dvs, sunteţi cel care vinde. 

La unul dintre seminarele mele a participat un agent 
de vânzări imobiliare care se ocupă de achiziționarea 
caselor. Lucrează cu o gamă specifică de preţuri şi este 
interesat de fiecare casă care apare pe piaţă la preţul 
căutat. Strategia sa este simplă. Oricare ar fi preţul, 
oferă 50 sau 60 la sută din acea sumă, în bani lichizi, 
rară nicio condiție. Ofertele sale apar într-un interval de 
timp scurt. 

Este respins de zeci de ori. Vânzătorii îl insultă şi îi 
închid telefonul. Totuşi, din o sută de încercări, reuşeşte 
să găsească un 


„Vânzător motivat”, dispus să vândă imediat. Prin 


urmare, acesta acceptă oferta. Apoi stabileşte o primă 
ipotecă pentru o sumă mai mare decât cea pe care a fost 
de acord să o plătească şi foloseşte banii de ipotecă 
pentru a cumpăra casa. Fie închiriază casa pentru o 
sumă mai mare decât suma necesară pentru plata 
ipotecii, fie o vinde din nou la un preţ mai mare. lar 
secretul său este simplu. Cere oamenilor să fi vândă 
casele la preţuri mult mai mici decât oricine altcineva. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Oricare ar fi preţul sugerat, reacționaţi cu surpriză şi 


dezamăgire. 


Nu uitaţi, majoritatea oamenilor umflă preţul 
nejustificat. Cer întotdeauna mai mult decât se aşteaptă 
să primească sau oferă mai puţin decât ar trebui să ofere 
pentru banii pe care se aşteaptă să fi primească. Într-un 
caz sau altul, ar trebui să daţi înapoi şi să creați impresia 
că sunteţi oarecum surprins, indiferent de preţ sau 


ofertă. Daţi impresia că sunteţi afectat, ca şi cum 


persoana tocmai a spus ceva neplăcut care nu era tocmai 
necesar. Întrebaţi: „Asta e tot ce puteţi dvs, face mai 
bun?” Apoi nu mai adăugaţi nimic. 

Deseori, atunci când întrebaţi o persoană cât de 
mult costă un produs şi daţi înapoi atunci când vi se 
oferă preţul, persoana respectivă va scădea preţul 
imediat. Aproape fiecare preţ are inclusă o marjă de 
rabat, iar deseori agentul de vânzări va ajunge la preţul 
redus în cazul în care va vedea că dvs, daţi înapoi cu 
părere de rău. 

Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 

Daţi întotdeauna de înţeles că vă puteţi descurca 
mai bine în altă parte. 

Nimic nu îl face pe vânzător să scadă preţul mai 
repede decât afirmaţi a dvs, că puteţi obţine acelaşi 
produs la un preţ mai mic dacă apelaţi la o altă sursă. 
Acest lucru zguduie întotdeauna încrederea în sine a 
unui agent de vânzări, care simte că poate pierde 


tranzacţia şi, în consecinţă, scade preţul. 


Cum puteți aplica această lege imediat: 

Abilitatea de a negocia este o calitate pe care 
ajungeţi să o stăpâniţi doar dacă o practicaţi. Profitai de 
fiecare ocazie pentru a negocia un preţ mai mic pentru 
produse, mai ales în situaţiile în care nu vă pasă cu 
adevărat de rezultat. Participaţi la vânzări „de garaj” 
(n.t.: vânzări la care participă concurenţi cu cheltuieli de 
regie mici care oferă o linie limitată de produse cu 
volum mare adesea la preţuri mai mici decât cele oferite 
de liderii internaționali ai industriei) şi oferiţi o parte 
mică din preţul care a fost cerut. Veţi fi uimit de cât de 
repede veţi ajunge să stăpâniți tehnica de a obţine 
preţuri mai bune. 

Faceţi-vă temele. Verificaţi şi cereţi alte preţuri. Cu 
cât puteți oferi mai multe exemple atunci când cereți 
preţuri mai scăzute, cu atât cealaltă parte va cobori mai 
repede preţul la o sumă acceptabilă pentru dvs. 

T1. Legea CELOR PATRU 


Există patru aspecte esenţiale care trebuie hotărâte 


în cadrul fiecărei negocieri: 

tot restul depinde de acestea. 

Oricât de multe ar fi detaliile ce trebuie 
îmbunătăţire în cadrul unei negocieri complexe, 
succesul sau eşecul acesteia depinde de patru aspecte. 
Am participat timp de două sau trei zile la sesiuni de 
negociere în cadrul cărora, de ambele părți ale mesei, se 
aflau echipe de oameni de afaceri instruiți, care discutau 
cincizeci de pagini cu tot felul de detalii doar pentru a 
ajunge în final la patru aspecte esenţiale. 

Primul corolar al Legii Celor Patru este 

Optzeci la sută sau mai mult din conţinutul 
negocierii 

Legea Celor Patru şi procentul de 80 la sută se vor 
dovedi adevărate în aproape fiecare caz. Indiferent de 
cât de lungă şi de complexă este negocierea, indiferent 
de cât de multe sunt clauzele, subclauzele, detaliile, 
termenii şi condiţiile existente, în cele din urmă veţi 


descoperi că marea parte a discuţiei şi cele mai 


importante puncte ale negocierii oscilează în jurul a 
patru aspecte fundamentale. 
Cel de-al doilea corolar al Legii Celor Patru este 
Dintre cele patru aspecte esențiale ale oricărei 
negocieri, unul va fi aspectul principal, iar celelalte vor 


fi aspectele secundare. 


De exemplu, s-ar putea să vă hotărâți să cumpăraţi 
o maşină nouă. Cele patru elemente de bază care 
urmează a fi hotărâte sunt preţul, valoarea negociată a 
maşinii, culoarea şi accesoriile. 

Garanţia şi poliţele de asigurare vor fi importante, 
însă vor constitui aspecte secundare. 

Conform tiparelor normale de achiziționare a unei 
maşini, dacă veţi cumpăra o maşină nouă, vă veţi gândi 
probabil la zece maşini diferite şi veți vizita zece dealeri 
diferiţi. În cele din urmă vă veţi hotărî asupra unui 
model de maşină şi asupra a trei dealeri care îl vând. 


Veţi lua propria decizie pe baza combinării acestor patru 


aspecte, preţul fiind probabil principalul aspect, 
importanţa celorlalte trei variind în funcție de situaţia şi 
preferinţele personale. 

Legea Celor Patru poate avea un efect puternic dacă 
cele două părți nu clasifică importanţa celor patru 
aspecte în acelaşi mod. 

a parte s-ar putea să fie mai preocupată de preţ, iar 
cealaltă mai preocupată de condiţii. Acest lucru poate 
contribui la obținerea unei soluţii în care ambele părți 
câştigă. Soluţia va satisface cele mai importante nevoi 
ale fiecărei părți. 

Cum puteți aplica această lege imediat: 

Gândiţi-vă la un lucru costisitor şi complex pe care 
l-aţi achiziţionat în trecut. Care au fost cele patru 
considerații cheie ale dvs? Care au fost consideraţiile 
celeilalte părți? 

Cum aţi ajuns la o înţelegere? 

Gândiţi-vă la o posibilă negociere în munca dvs. 


Întocmiţi o listă cu toate consideraţiile şi clasificaţi-le în 


ordinea importanţei pentru dvs. Întocmiţi o listă cu 
considerațiile celeilalte părți în ordinea importanţei. 
Cum puteţi folosi aceste informaţii pentru a obţine o 
tranzacție mai bună? 

78. Legea ORGANIZĂRII TIMPULUI 

Organizarea timpului este totul într-o negociere. 

O negociere poate fi încheiată sau anulată în 
momentul în care are loc. În orice situaţie, există un 
„prea devreme” şi un „prea târziu”. Ori decâte ori este 
posibil în cazul unei negocieri, trebuie să folosiţi 
planificarea strategică şi organizarea timpului în 
avantajul dvs. Există întotdeauna un moment mai bun 
pentru a cumpăra şi un moment mai bun pentru a vinde 
în aproape fiecare caz. lar atunci când organizarea 
timpului este corectă, veți obține întotdeauna o 
tranzacție mai bună. 

Primul corolar al Legii Organizării Timpului este 

Cu cât nevoia este mai urgentă, cu atât negociatorul 


este mai puţin eficient. 


Dacă vă grăbiţi să încheiaţi o tranzacţie, capacitatea 
dvs, de a negocia bine în nume propriu scade dramatic. 
Dacă cealaltă persoană este nerăbdătoare să încheie 
tranzacţia, ea se află într-o situație dezavantajoasă pe 
care o puteţi exploata în folosul dvs. 

De exemplu, fiecare companie are anumite ţinte de 
vânzări pentru fiecare lună, fiecare trimestru şi fiecare 
an. Directorii de vânzări au sarcina de a realiza aceste 
cifre. Poziţiile, veniturile şi primele lor depind de acest 
lucru. Fiecare agent de vânzări are un coeficient de 
vânzări pentru fiecare lună. Prin urmare, atunci când 
cumpăraţi un produs de care nu aveţi nevoie imediat, 
veţi obține întotdeauna cea mai bună tranzacţie dacă 
aşteptaţi până la sfârşitul lunii, atunci când agenţii de 


vânzări sunt con strânşi să îşi realizeze ţintele. 


Cel de-al doilea Corolar al Legii Organizarii 


Timpului este: 


Persoana care IŞI permite să se grăbeasca va obţine 


tranzacţia cea mai dezavantajoasă. 


Folosirea presiunii timpului reprezintă o tactică 
frecventă în negocieri, şi trebuie să fiți în permanenţă 
vigilenți pentru a observa dacă ceilalți oameni încearcă 
să o aplice şi în cazul dvs. Auziţi deseori că trebuie să 
vă hotărâți repede, în caz contrar va fi prea târziu. Ori 
de câte ori vi se spune acest lucru, ar trebui să respiraţi 
adânc şi să puneţi cu răbdare întrebări pentru a 
descoperi cât de urgentă este situația. 

Dacă cineva afirmă insistent că are nevoie de o 
decizie imediată, puteți răspunde astfel: „Dacă trebuie 
neapărat să primiți un răspuns chiar acum, atunci 
răspunsul este nu. Însă dacă îmi acordaţi puţin timp 
pentru a mă gândi, răspunsul s-ar putea să fie diferit”. 

Pe de altă parte, puteţi folosi această tactică în 
avantajul dvs., în aşa fel încât cealaltă persoană să fie 


constrânsă să ia o decizie, acceptându-vă condiţiile. 


Important este să nu lăsaţi pe altcineva să vă facă dvs, 
acest lucru. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Organizării 
Timpului este 

Rezolvaţi 80 la sută dintre aspectele esențiale ale 
oricărei negocieri în ultimele 20 de procente ale 
timpului alocat pentru negociere. 

Datorită largi aplicări a Legii lui Parkinson, 
conform căreia: 

„Munca se extinde pentru a umple timpul 
disponibil”, majoritatea problemelor cheie dintr-o 
negociere ajung să fie îngrămădite în faza finală a 
discuţiilor. Până în această parte a negocierilor, se pare 
că există o tendinţă naturală de a amâna hotărârea celor 
mai importante aspecte. 

Acest lucru înseamnă că într-o negociere trebuie să 
aveţi răbdare. Trebuie să fiți pregătit pentru rezolvarea 
problemelor cheie în ultimul moment. Stabilirea unui 


program şi a unui termen limită pentru o decizie vă va fi 


de mare ajutor. Dacă se întâmplă ca problemele cheie să 
fie rezolvate mai devreme, veți fi surprins în mod 
plăcut. Însă aceasta este excepţia, nu regula. 

o ultimă precizare cu privire la organizarea 
timpului. Ori de câte ori este posibil, ar trebui să 
amânați luarea unei decizii importante. Cel puţin nu 
permiteţi celeilalte persoane sau celorlalte persoane să 
vă con strângă că luaţi o decizie în pripă, sugerându-vă 
că dacă nu acționaţi acum, va fi prea târziu. Ori de câte 
ori produsul care constituie subiectul negocierii implică 
o sumă foarte mare de bani, are o durată de exploatare 
lungă sau în cazurile în care decizia va dura prea mult şi 
este pentru prima dată când negociaţi în acest domeniu, 
obţineţi mai mult timp pentru dvs. 

Rezervaţi-vă cel puţin douăzeci şi patru de ore, dacă 
nu chiar o săptămână întreagă, pentru a vă gândi la 
această decizie înainte de a acționa. Folosiţi timpul ca 
pe o armă pentru a vă consolida poziţia şi pentru a vă 


îmbunătăţi abilitatea de a lua decizii mai bune. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Atunci când negociaţi, stabiliţi termene limită 
pentru cealaltă parte ori de câte ori este posibil. Nu 


uitaţi regula vânzărilor: 


„Urgenţa şi vânzarea sunt incompatibile!”. Puteţi 
extinde întotdeauna termenul limită dacă cealaltă parte 
este ezitantă. 

Evitaţi termenele limită impuse pentru dvs., ori de 
câte ori este posibil. Spuneţi-i celeilalte părţi că nu veți 
lua o decizie astăzi, indiferent de ceea ce se stabileşte. 
Acordaţi-vă cel puţin douăzeci şi patru de ore pentru a 
vă gândi înainte de a lua o hotărâre. Reflectaţi cu 
seriozitate în timpul nopții. 

Veţi fi uimit de cât de bine veți gândi atunci când 
ați lăsat să intervină o perioadă de timp între dvs. Şi 


decizia pe care trebuie să o luaţi. 


79. Legea CONDIȚIILOR 


Într-o negociere, condiţiile de plată pot fi mai 


importante decât preţul. 


Multe produse, cum ar fi casele şi maşinile, sunt 
vândute mai mult pe baza condiţiilor de plată şi a ratelor 
dobânzii decât pe baza preţului real sau a produsului. De 
obicei, oamenii cumpără cea mai scumpă casă pe care o 
pot plăti. Cumpără cea mai scumpă maşină pe care şi-o 
pot permite în funcţie de ratele lunare. 

Capacitatea dvs, de îl schimba condiţiile poate fi 
cheia succesului într-o negociere. 

Îmi amintesc de exemplu când am cumpărat pentru 
prima dată un Mercedes Benz. Agentul de vânzări, un 
adevărat profesionist, mi-a arătat maşina şi m-a 
îndemnat să o cumpăr. Mi-a plăcut aspectul maşinii, 


însă i-am spus că nu mi-o puteam achiziţiona sub nicio 


formă. Era prea scumpă, iar venitul meu nu îmi 
permitea să o cumpăr. 

Mentalitatea mea se baza pe experienţele anterioare 
în achiziționarea maşinilor, toate fiind plătite pe o 
perioadă de trei ani. Peste trei ani, plăţile pentru 
Mercedes ar fi fost mult prea mari pentru mine. Agentul 
de vânzări a subliniat faptul că, fiind vorba despre un 
Mercedes, o maşină care îşi păstrează valoarea, plata ar 
putea fi făcută în cinci ani, nu în trei. Apoi a calculat că 
plăţile lunare ar putea fi amortizate în cinci ani. În plus, 
cumpărând maşina prin firmă, puteam deduce atât plata 
dobânzii, cât şi deprecierea. De îndată ce am văzut cifra 
reală, mi-am schimbat opinia la 180 de grade şi m-am 
hotărât să cumpăr maşina, chiar dacă preţul era mult mai 
mare decât eram dispus să plătesc. 

Condiţiile de plată au fost mai importante decât 
preţul. 

Să vă mai dau un exemplu. Am un prieten care a 


devenit un agent comercial de succes într-o companie de 


construcții. Strategia sa era întotdeauna foarte 
inteligentă. Şi-a dat seama că oamenii nu cumpără case, 
ci cumpără avans un şi condiţii de plată lunară. 

În loc să promoveze aspectul atrăgător al caselor şi 
preţul de vânzare, aşa cum făcea concurenţa, făcea 
reclamă la ratele lunare care trebuiau plătite pentru 
achiziționarea unei case. Vânzările erau extrem de 
ridicate, iar el a devenit unul dintre cei mai bine plătiți 
oameni din domeniul său. 

Primul Corolar al Legii Condiţiilor este 

Puteţi cădea de acord asupra oricărui preţ, dacă 
puteţi hotărî dvs, condițiile. 

În cazul în care negociaţi şi doriţi cu adevărat să 
achiziționaţi un anumit produs sau să îl vindeţi, iar 
preţul este elementul care vă împiedică să încheiaţi 
tranzacţia, schimbaţi punctul central al discuţiei şi 
vedeţi dacă nu puteţi negocia conduiile care ar face ca 
preţul să fie mai accesibil. lată o poveste adevărată care 


ilustrează această strategie: 


Doi oameni de afaceri mai în vârstă erau fiecare 
proprietarii unui teren din regiunea Tucson, iar unul 
dintre ei l-a vândut unui investitor la preţul de 1 milion 
de dolari, Un prieten de-al meu, de asemenea investitor, 
a dorit să cumpere terenul aflat în proprietatea celui de- 
al doilea om de afaceri, deşi nu era un teren foarte bun. 
Însă acesta din urmă a cerut şi el 1 milion de dolari. 

Din mândrie, simţea că nu poate să accepte mai 
puţin decât a primit prietenul lui pentru pământul său, 
chiar dacă proprietatea acestuia nu era la fel de 
atrăgătoare şi de bine plasată. 

La negocierea condiţiilor, totuşi, s-a dovedit că 
vânzătorul nu avea nevoie de veniturile obţinute din 
valorificarea terenului. 

Acest lucru i-ar fi influenţat negativ valoarea 
impozitului. De fapt, intenționa să lase terenul copiilor 
şi nepoților săi. 

Prin urmare, prietenul meu investitor a fost de acord 


să plătească 


1 milion de dolari pentru teren, însă fără niciun 
avans, cu plăți anuale scăzute şi o rată masivă la 
sfârşitul a douăzeci de ani. În aceste condiţii, pentru 
investitor, costul real, amortizat al terenului era 
considerabil mai mic, chiar dacă preţul de vânzare era 
fixat la 

1 milion de dolari. Bătrânul om de afaceri a fost 
mulţumit, iar vânzarea a fost încheiată foarte repede. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Condiţiilor este 

Nu acceptaţi niciodată prima ofertă, indiferent de 


cât de bună pare. 


Chiar dacă prima ofertă este tot ceea ce puteţi cere, 
nu acceptați. 

Acţionaţi ca şi cum aţi fi puţin dezamăgiţi. Cereţi 
mai mult timp pentru a reflecta. Cântăriți oferta cu 
atenţie. Fiţi conştienţi de faptul că oricât de bună ar fi 
prima ofertă, acest lucru înseamnă că puteți obţine o 


tranzacție şi mai bună dacă aveţi răbdare. 


Cel de-al treilea corolar al acestei legi este 
Nu respingeți niciodată o ofertă de la bun început, 
indiferent cât de inacceptabilă pare atunci când auziţi 


despre ea pentru prima dată. 


o ofertă proastă poate fi transformată într-o 
tranzacție bună pentru dvs. Dacă puteți dicta condițiile 
de plată. Puteţi spune: 

„Este o sugestie interesantă. E mai mult (sau mai 
puţin) decât m-am gândit de la bun început. Însă să 
vedem dacă există o modalitate prin care putem să o 
punem în practică”. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Nu uitaţi că puteți obține o tranzacție bună 
controlând fie preţul, fie condiţiile. Dacă cealaltă parte 
este hotărâtă să obţină cel mai bun preţ posibil, puteți fi 
de acord cu acest lucru sugerând condiţiile care fac ca 
preţul să fie acceptabil. 


Căutaţi în permanenţă mijloace prin care să 


extindeți termenul de plată cât mai mult. Orice 
întârziere sau amânare a plăţii, în special dacă puteţi 
conveni să nu primiți nicio penalizare pentru aceasta, 
creşte atractivitatea tranzacţiei, scăzând cheltuielile de 
casă în prezent. 

80. Legea PREGĂTIRII TEMEINICE 

80 la sută sau chiar mai mult din succesul dvs. 

În orice negociere va fi determinat de nivelul 
pregătirii dvs. Înainte de negociere. 

Greşeala de a acţiona fără a avea un plan stabilit în 
prealabil stă la baza tuturor eşecurilor. Greşeala de a 
negocia fără a vă pregăti din timp stă la baza tuturor 
tranzacţiilor neavantajoase. 

Cei mai buni negociatori sunt cei care îşi rezervă un 
timp destul de lung pentru a se pregăti temeinic şi 
pentru a gândi în profunzime o situaţie înaintea fiecărei 
negocieri. 

Primul corolar al acestei legi este 


Faptele înseamnă totul. 


Diavolul se află în fiecare detaliu. Detaliile sunt 
cele care vă pun piedică de fiecare dată. Asiguraţi-vă că 
înainte de a începe negocierea, cunoaşte-ţi foarte bine 
faptele, în special în cazul în care subiectul este amplu 
sau complicat sau amplu şi complicat în acelaşi timp. 
Nu vă mulțumiți cu faptele aparente, cu faptele 
presupuse, cu faptele evidente, cu faptele la care speraţi, 
insistaţi asupra faptelor reale pentru că faptele nu mint. 

Evitaţi orice tentație de a accepta răspunsuri 
superficiale sau cifre incomplete. Nu trageţi concluzii 
pripite. Evitaţi să gândiţi sub influenţa dorințelor. Faceţi 
cercetări, puneţi întrebări, ascultați cu atenție şi luați 
notițe. Acest lucru poate influenţa foarte mult rezultatul. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Pregătirii 
Temeinice este 

Faceţi-vă temele, un detaliu mic poate fi tot ceea ce 
aveţi nevoie pentru a reuşi într-o negociere. 

În best-seller-ul său My Life în Court, renumitul 


avocat Louis 


Nizer a explicat cum, de-a lungul întregii cariere în 
care a participat la peste 100 de procese majore, a fost 
capabil să câştige cazurile cele mai dificile datorită 
pregătirii sale exhaustive. Câteodată, un fapt mărunt pe 
care îl descoperea în timpul nenumăratelor ore de 
cercetare era elementul esențial datorită căruia câştiga 
cazul. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Pregătirii 
Temeinice este 

Verificaţi-vă supoziţiile; supoziţiile incorecte stau 
la baza tuturor greşellor. 

Una dintre supoziţiile pe care le face aproape toată 
lumea atunci când participă la o negociere este legată de 
faptul că cealaltă parte doreşte să ajungă de la bun 
început la o înţelegere. Însă deseori este posibil ca 
situaţia să nu fie deloc aşa. Trebuie să verificați această 
supoziţie. 

Câteodată, cealaltă parte s-a hotărât deja să încheie 


tranzacţia cu altcineva, să nu mai cumpere sau să nu mai 


vândă. Probabil că acea parte nu face decât să parcurgă 
etapele procesului de negociere pentru a vedea cât de 
bună este tranzacţia pe care o poate obține. Probabil că 
altcineva doreşte să vadă care este cea mai bună ofertă a 
dvs. Cealaltă parte s-ar putea să negocieze fără a avea 
autoritatea sau capacitatea de a respecta până la capăt o 
înţelegere la care ajunge cu dvs. Asiguraţi-vă că vă 
verificați supoziţiile înainte de a investi prea mulți bani 
sau prea multe sentimente. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Gândiţi pe hârtie. Notaţi fiecare detaliu al 
negocierilor. Notaţi termenii şi condiţiile la care vă 
gândiţi. Apoi identificaţi-vă presupunerile şi începeţi să 
adunaţi informaţii pentru a le verifica sau a le respinge 
dacă e cazul. 

Ori de câte ori este posibil, vorbiţi cu cineva care a 
negociat acelaşi tip de tranzacţie cu aceeaşi persoană. 
Descoperiţi ce poate dori cealaltă persoană şi ce a 


hotărât în trecut. 


Pericolul dinainte ştiut este pe jumătate înlăturat! 

81. Legea AUTORITĂȚII 

Puteţi negocia cu succes doar cu o persoană care 
are autoritatea de a aproba termenii şi condiţiile cu 
care dvs, sunteţi de acord. 

Una dintre cele mai obişnuite tactici de negociere se 
numește 

„Agent fără autoritate”. Aceasta este persoana care 
poate negocia cu dvs., dar care nu are autoritatea de a 
încheia tranzacţia finală. 

Indiferent de ceea ce se stabileşte, agentul lipsit de 
autoritate trebuie să se consulte cu altcineva înainte de a 
confirma condiţiile unui contract. 


Primul corolar al aceste legi este... 


Trebuie să vă dați seama din timp dacă cealaltă 
parte are autoritatea de a încheia tranzactia. 
Cel mai simplu mod de a face acest lucru este să 


întrebaţi persoana dacă are autoritatea de a lua decizii în 


numele companiei sau al clientului. Dacă se dovedeşte 
că persoana nu are autoritatea respectivă, trebuie să fiți 
atent în ceea ce priveşte poziţia pe care o adoptați şi 
concesiile pe care le oferiţi. 

Ruşii erau renumiţi pentru obiceiul lor de a trimite 
agenți fără autoritate la sesiuni internaţionale de 
negociere cu privire la controlul armelor, comerţ sau 
relații externe. Americanii trimiteau negociatori care 
aveau autoritatea de a încheia acorduri, în timp ce ruşii 
aveau doar autoritatea de a accepta concesii. Cine 
credeți că a obţinut cele mai multe avantaje în urma 
acestor sesiuni? 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Atunci când aveţi de-a face cu cineva care nu poate 
lua decizia finală, trebuie să pretindeţi că şi dvs, sunteți 
incapabil de a lua decizia finală. 

Plătiţi cu aceeaşi monedă. Dacă cealaltă persoană 
afirmă că nu poate lua decizia finală, susțineți şi dvs, că 


vă aflaţi în aceeaşi situaţie. Tot ceea ce veţi conveni va 


trebui ratificat de altcineva. 

Această tactică nivelează terenul de joc şi creşte 
flexibilitatea dvs. 

În cazul unei contraoferte inacceptabile. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Faceţi toate eforturile pentru a descoperi înainte de 
negociere cine ia decizia finală. Întrebaţi persoana cu 
care staţi de vorbă dacă are autoritatea de a încheia o 
tranzacţie pe baza a ceea ce discutaţi. Dacă nu este 
posibil, aflaţi cine are această autoritate şi încercaţi să 
vorbiţi direct cu persoana respectivă. 

Atunci când nu puteţi negocia cu factorul final de 
decizie, faceți tot ce este posibil pentru a descoperi cu 
exactitate ce i s-ar părea acelei persoane acceptabil în 
luarea deciziei. 

Nu uitaţi să menţionaţi că veţi obține aprobarea 
finală înainte de a lua decizia irevocabilă de a continua. 
Menţineţi-vă opţiunile deschise ori de câte ori este 


posibil. 


82. Legea INVERSĂRII 


Dacă vă puneţi în situaţia celeilalte persoane, 


veţi putea să vă pregătiţi şi să negociati mai eficient. 


Înaintea fiecărei negocieri care implică foarte mulți 
bani şi un număr mare de detalii, folosiți „„metoda 
avocatului” referitoare la pregătirea părții adverse. 
Aceasta este o tehnică foarte importantă care vă 
îmbunătăţeşte radical aptitudinile de negociator. 

La facultatea de drept, viitorilor avocaţi li se dă ca 
exercițiu un caz în care au rolul fie de avocat al acuzării, 
fie de avocat al apărării. Apoi sunt învăţaţi cum să 
pregătească şi cazul celuilalt avocat înainte de a începe 
pregătirea propriului caz. Examinează toate informaţiile 
şi dovezile şi îşi imaginează că se află de partea cealaltă. 
Pregătesc această parte temeinic, ca şi cum ar avea 


intenția de a câştiga din această poziție. Doar atunci 


când consideră că au identificat toate problemele pe care 
avocatul advers le va aduce în discuţie, încep să se 
ocupe de partea lor. 

Acelaşi lucru ar trebui să-l faceţi şi dvs. Înainte de a 
negocia, notaţi tot ceea ce credeți că va fi important 
pentru persoana cu care vă veți întâlni. Notarea 
lucrurilor contribuie la clarificarea lor şi vă permite să 
vedeţi posibilităţi pe care în caz contrar le-aţi fi ignorat. 

Atunci când aţi identificat concesiile majore pe care 
credeţi că cealaltă parte le-ar dori, puteți să vă gândiţi la 
ceea ce veţi oferi în schimb. Vedeţi care sunt punctele 
dvs, forte şi care sunt punctele dvs, slabe. Puteţi 
identifica zonele posibile în care s-ar putea ajunge la o 
înţelegere sau la un compromis. Acest tip de pregătire 
prin inversare este semnul distinctiv al negociatorului 
superior. 

O tactică puternică pe care o puteţi folosi la 
începutul negocierii este să deschideţi discuţia cu 


următoarea întrebare: De ce credeţi că vă aflaţi aici şi ce 


ar trebui să obţineţi în urma acestei discuţii? 

Această întrebare va demonstra celeilalte persoane 
că sunteţi rezonabil, deschis şi interesat de obținerea 
unui rezultat avantajos pentru ambele părți. Cealaltă 
parte va fi de obicei dispusă să răspundă la această 
întrebare şi veți fi deseori uimit de cât de repede reuşiți 


să treceţi la discuţiile esențiale. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Gândiţi în profunzime şi notaţi fiecare problemă sau 
cerere pe care credeţi că cealaltă parte ar putea să o aibă 
înainte de a vă întâlni cu ea şi de a începe negocierile. 
Testaţi supoziţiile, întrebând cealaltă parte care sunt 
problemele şi cerinţele ei. 

Gândiţi-vă la o situație reală în care nu sunteţi 
mulțumit de un acord deja încheiat. Cum aţi putea 
examina această situație din punctul de vedere al 


celeilalte persoane şi ce sugestii aţi putea face pentru a 


schimba această situație oferind ceva ce persoana 


respectivă îşi doreşte, dar nu obţine în condiţiile date? 


83. Legea PUTERII SPORITE 


Persoana cu o putere sporită, reală sau 
imaginară, va obţine cea mai bună tranzactie în 


orice negociere. 


Capacitatea dvs, de a recunoaşte atât puterea dvs., 
cât şi puterea celeilalte persoane este esențială pentru 
obținerea succesului în negocieri. Deseori aveţi mai 
multă putere decât sunteţi conştient. 

Deseori cealaltă parte are mai puţină putere decât 
pare să aibă. 

Trebuie să ştiţi cu exactitate cum stau lucrurile în 


ambele cazuri. 


Primul corolar al Legii Puterii Sporite este 


Oamenii nu sunt dispuşi să negocieze cu dvs. Dacă 


nu simt că aveţi puterea de a-l ajuta într-un fel sau altul. 


Pentru a inspira încredere celeilalte părți într-o 
sesiune de negocieri trebuie să aveţi ceva ce cealaltă 
persoană îşi doreşte, sau trebuie să fiți în stare să 
renunțaţi la ceva ce această persoană îşi doreşte. Trebuie 
să vedeţi întotdeauna situaţia din punctul de vedere al 
celeilalte persoane în aşa fel încât să vă puteţi poziţiona 
pentru a obţine avantajul maxim pentru dvs. 

Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Puterea este o chestiune de percepție; depinde de 
cel care consideră că o deţine. 

Dând dovadă de curaj şi creativitate, puteţi deseori 
crea percepţia că aveţi putere, că sunteți capabil să 
ajutaţi sau să împiedicaţi o persoană să realizeze ceva. 

Deseori când sunt servit într-un mod nesatisfăcător 


în avion sau la hotel, îmi iau un creion şi o foaie de 


hârtie şi o întreb politicos, însă direct, pe cealaltă 
persoană: „Îmi puteţi da numele dvs., vă rog?” 

Acest lucru ia persoana respectivă prin surprindere. 
Ea îmi dă numele cu o oarecare ezitare în timp ce în 
mintea ei se străduieşte să îşi dea seama cine sunt şi de 
ce îi cer numele. Apoi o rog să îl pronunţe pe litere. 
Notez cu atenție informaţiile şi le pun deoparte. 

Din acel moment, serviciul persoanei respective se 
îmbunătăţeşte vizibil. Oricine ar fi persoana, nu poate să 
nu îşi imagineze că aş putea fi o persoană de conducere 
din companie sau cineva care cunoaşte personal un 
membru de conducere. 

Cele trei elemente esenţiale într-o negociere sunt 
puterea, pregătirea şi organizarea timpului, iar dintre 
acestea trei, puterea este deseori cea mai importantă şi 
cea mai persuasivă. 

Există zece tipuri diferite de putere pe care le puteţi 
dezvolta şi folosi, fie în mod individual fie colectiv, 


pentru a influenţa şi a convinge cealaltă parte implicată 


în negociere. Cu cât problema care urmează a fi 
negociată este mai importantă, cu atât ar trebui să 
acordați mai mult timp pentru a vă gândi cum puteți 
folosi unul sau mai multe dintre aceste elemente pentru 
a vă consolida poziţia. 

Primul tip de putere este puterea indiferenței. Partea 
care pare a fi cea mai indiferentă cu privire la rezultatul 
unei negocieri are deseori putere asupra celeilalte, în 
cazul în care aceasta din urmă îşi doreşte mai mult decât 
prima parte succesul negocierii. De obicei, ar trebui să 
creaţi impresia că sunteți detaşat şi indiferent, ca şi cum 
nu v-ar păsa în niciun fel de rezultatul negocierii. 

Cea... de-a doua formă de putere este puterea 
penuriei. Ori de câte ori puteţi sugera că produsul pe 
care îl vindeți există în cantităţi foarte mici, că îl doresc 
şi alte persoane, deci va fi vândut oricum, influenţaţi 
negocierea în favoarea dvs. 

În vânzări se întâmplă destul de frecvent ca un 


anumit produs să fie atât de popular, încât să se vândă 


până la epuizarea stocului, iar produsul pe care îl priviți 
să fie ultimul din stoc. Câteodată, oamenii nu îşi dau 
seama cât de mult îşi doresc ceva până în momentul în 
care le sugeraţi dvs, că s-ar putea să nu mai aibă 
niciodată posibilitatea de a obține acel produs. 

Cea de-a treia formă a puterii este puterea 
autorităţii. Atunci când aveţi un nume impresionant sau 
arătaţi ca şi cum aţi avea autoritatea de a lua decizii, 
intimidați cealaltă persoană şi vă permite să obţineţi o 
tranzacție mai bună. 

În cartea sa Wining through Intimidation, autorul 
Robert 

Ringer povesteşte despre negocierea unei tranzacţii 
imobiliare la care a luat cu el doi avocaţi şi un agent 
imobiliar. Prezenţa celor trei oameni cu autoritate la 
negociere i-a permis să ceară şi să obţină preţuri şi 
condiții mai bune pe care nu le-ar fi obținut în caz 
contrar. 


În ceea ce priveşte autoritatea, poate fi extrem de 


util pentru dvs, să aveți un aspect ce inspiră putere. 
Îmbrăcaţi-vă într-o manieră impecabilă, din toate 
punctele de vedere. Alegeţi o ţinută în culori vii şi 
conservatoare, care să inspire autoritate şi în care să 
arătaţi asemenea preşedintelui unei mari corporaţii. 
Atunci când dați impresia că sunteţi un om impunător, 
cealaltă parte, mai ales dacă nu este la fel de bine 
îmbrăcată, va fi deseori intimidată şi va accepta să 
încheie o tranzacție mai bună pentru dvs, sau va 
răspunde mai prompt cerinţelor dvs. 

Cea de-a patra formă a puterii este aceea a 
curajului. Creați impresia că aveţi curaj în cazul în care 
sunteți dispus să vă asumaţi riscuri, vă exprimaţi clar şi 
sunteți hotărât fie să obţineţi ceea ce vreţi, fie să 
renunțaţi la afacere. Ori de câte ori acţionaţi cu curaj 
cerând ceea ce doriți şi oferindu-vă să vă susţineți 
cerinţele, faceţi dovada acelui tip de curaj care vă oferă 
imaginea puterii. 


Cel de-al cincilea tip de putere este angajamentul. 


Atunci când daţi impresia că vă angajaţi să depășiți 
orice obstacol care poate sta în calea înţelegerii la care 
trebuie să ajungeţi, răspândi ţi-o aură de putere care îi 
determină deseori pe oameni să coopereze cu dvs. Şi să 
continue să facă afaceri cu dvs. 

Cea de-a şasea formă a puterii este expertiza. 
Puterea expertizei constă în a arăta că sunteţi extrem de 
bine informat cu privire la subiectul negocierii. O 
persoană care este percepută ca expert în orice situaţie 
are putere asupra celor care nu se simt la fel de bine 
informaţi. Şi cu cât faceţi din timp mai multe cercetări şi 
vă pregătiți mai bine, cu atât mai bine informat veţi 
părea. 

Cea de-a şaptea formă a puterii pe care v-o puteţi 
însuşi se numeşte cunoaşterea nevoilor celuilalt. Veti 
dezvolta această formă de putere dacă aflați cât mai 
multe lucruri despre cealaltă persoană înainte de a 
începe negocierea. Cu cât vă acordaţi mai mult timp 


pentru a afla situaţia exactă a celeilalte persoane, cu atât 


veți da dovadă de mai multă putere în cadrul negocierii. 

Victor Kiam, proprietarul Corporaţiei Remington, a 
povestit o negociere pentru achiziționarea unei companii 
MICI, în care era şi el implicat. Proprietarul cerea un preţ 
de aproximativ 2 milioane de dolari. Compania avea o 
situație foarte bună, afirma acesta, prin urmare merita 
fiecare bănuţ, insista el. Kiam a aflat însă cu ce bancă 
lucra compania şi, folosindu-și relaţiile, şi-a dat seama 
că de fapt compania era la un pas de insolvabilitate şi 
proprietarul îşi dorea cu disperare să vândă. 

Înarmat cu aceste informaţii secrete, Kiam a putut 
să negocieze un preţ mai bun pentru eventuala 
achiziţionare a companiei. 

Cunoaşterea nevoilor adevărate ale celuilalt i-a 
oferit un avantaj net. 

Cea de-a opta formă a puterii pe care o puteți 
dezvolta este aceea a empatiei. Oamenii sunt extrem de 
sentimentali în tot ceea ce spun şi fac. Atunci când simt 


că persoana cu care negociază dă dovadă de empatie, îi 


înţelege pe ei şi le înţelege situaţia, au mai multe şanse 
să fie flexibili şi concilianți în cadrul negocierii. 

Imaginea negociatorului dur este în mare măsură 
fictivă. Fiecare studiu cu privire la negociatorii cei mai 
buni arată că sunt empatici, modeşti, orientaţi către 
găsirea soluţiilor. Pe scurt, sunt persoane cu care este o 
plăcere să faci afaceri. Negociatorii buni sunt de obicei 
oameni amabili. Ei afirmă în mod clar de la bun început 
că îşi doresc să găsească o soluţie avantajoasă pentru 
toată lumea. 

Cea de-a noua formă a puterii pe care o puteţi folosi 
este recompensarea sau pedepsirea. Când cealaltă parte 
înțelege că aveţi capacitatea de a o ajuta sau de a o 
împiedica să facă ceva, este de obicei mult mai 
cooperantă decât în cazul în care simte că nu aveţi 
această putere. 

Cea de-a zecea şi cea din urmă formă a puterii este 
puterea investițiilor, atât în bani, cât şi în timp. Atunci 


când arătați că aţi investit foarte mult în subiectul 


negociat, acest lucru vă conferă o formă de putere pe 
care nu aţi fi avut-o dacă aţi fi cheltuit mai puţin timp şi 
mai puţin efort. 

De exemplu, atunci când am achiziţionat casa în 
care locuiesc în prezent, i-am spus proprietarului că cu 
ŞI soţia mea am văzut peste 150 de case şi că aceasta era 
prima pe care ne-am gândit să o luăm în considerare. 
Chiar dacă proprietarul dăduse casa spre vânzare pe 
piaţă cu câteva săptămâni în urmă, a recunoscut imediat 
că eram serioşi şi a, negociat cu noi cu foarte multă 
seriozitate, ceea ce a dus la încheierea unei vânzări 
satisfăcătoare pentru el şi la realizarea unei achiziţii 
satisfăcătoare pentru noi. Dacă i-am fi spus că aceasta 
era una dintre primele case pe care le vedem, atitudine a 
sa ar fi fost complet diferită. 

În fiecare caz, alegerea dvs. În negociere fie este 
influenţată de cealaltă parte, fie are influență asupra 
celeilalte părți. Cu cât puteţi dezvolta mai multe 


elemente de putere şi le puteţi folosi în avantajul dvs. 


Într-o negociere, cu atât veţi fi mai eficient şi mai 
persuasiv. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Înainte de a face următoarea achiziţie, vânzare sau 
negociere, revizuiţi diferitele forme de putere descrise 
mai sus şi gândiţi-vă la modul în care le puteţi folosi 
pentru a vă oferi un avantaj. Notaţi şi discutaţi cu 
altcineva modul dvs, de gândire pentru a vă asigura că 
sunteţi complet pregătit. 

Practicaţi în mod natural puterea indiferenţei, în 
fiecare negociere. Atunci când nu creați impresia că 
sunteţi preocupat sau interesat de succesul negocierii, 
veţi intimida cealaltă parte şi o veţi determina să facă 
mai multe concesii înainte de a lua o poziție sau de a 
face o ofertă. 

84. Legea DORINȚEI 

Persoana care doreşte cel mai mult succesul 
negocierii are cea mai mică putere de negociere. 


Cu cât doriți mai mult să faceţi achiziția sau 


vânzarea, cu atât aveţi mai puţină putere. Negociatorii 
pricepuţi stăpânesc arta de a părea politicoşi, însă 
neinteresaţi, ca şi cum ar avea multe alte opţiuni, la fel 
de atrăgătoare. 

Primul corolar al Legii Dorinţei este 

Indiferent de cât de mult doriţi ceva, trebuie să dați 
impresia că sunteţi neutru şi detaşat. 

Cu cât un lucru este mai important pentru dvs., cu 
atât este mai vital să păreţi rece şi indiferent. Nu zâmbiţi 
şi nu dați impresia că sunteţi interesat într-un fel sau 
altul. O atitudine de uşoară plictiseală este cea mai bună 
atitudine pe care o puteţi adopta. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Dorinţei este 

Cu cât determinaţi cealaltă persoana să îşi dorească 
mai mult tranzacţia, cu atât veţi încheia o tranzacţie mat 
bună. 

Aceasta este, evident, esenţa unei vânzări de succes. 
Concentraţi-vă toate eforturile pentru a scoate în 


evidenţă beneficiile de care se va bucura cealaltă parte 


atunci când va face achiziţia sau vânzarea. Dorinţa este 
elementul cheie. 

Negustorii chinezi care vindeau pietre preţioase de 
jad erau renumiți pentru obiceiul lor de a arăta 
cumpărătorului potenţial o singură piatră de jad. 
Chinezii, după renumitul lor obicei, nu schiţează niciun 
gest, iar expresia feţei rămâne neschimbată. 

Totuşi, atunci când negustorul scotea o piatră de jad 
care îi plăcea cu adevărat clientului, pupilele ochilor 
acestuia din urmă se dilatau foarte mult. Negustorul 
urmărea cu atenție acest lucru, iar atunci când vedea 
pupilele dilatându-se, ştia ce produs îşi doreşte clientul 
cel mai mult şi cu ce client ar putea să negocieze cel mai 
eficient. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Înainte de a începe să negociaţi, întocmiţi o listă cu 
toate beneficiile care ar putea fi obținute de cealaltă 
parte în urma negocierii cu dvs. Organizaţi-vă lista în 


ordinea  priorităților, de la avantajele cele mai 


convingătoare până la cele mai puţin convingătoare. 
Menţionaţi aceste beneficii cheie în cursul negocierii şi 
urmăriţi reacţia celeilalte părți. 

Fiți întotdeauna politicos şi prietenos în timpul 
negocierii. 

Astfel, vă va fi mai uşor să vă schimbaţi părerea, să 
faceţi concesii şi compromisuri fără ca eul dvs, să vă 
stea în cale. 

Această atitudine îi permite şi celeilalte părți să 
facă, la rândul ei, concesii şi să cadă de acord la 
momentul oportun. 

85. Legea RECIPROCITĂȚII 

Oamenii au în subconștient o nevoie adâncă de a 
răspunde cu aceeaşi monedă pentru tot ceea ce se 
face pentru ei. 

Legea Reciprocităţii reprezintă unul dintre cei mai 
puternici factori determin an ţi-ai comportamentului 
uman. Acest lucru se datorează faptului că nimănui nu îi 


place să simtă că are o obligaţie faţă de altcineva. Când 


cineva face ceva drăguţ pentru dvs., doriţi să fi plătiți 
persoanei respective cu aceeaşi monedă. Vrei să fiți 
chit. Datorită acestui lucru, căutaţi o ocazie de a face 
ceva bun în schimb. Această lege este baza legii 
contractului, precum şi adezivul care fixează majoritatea 
relaţiilor umane. 

Legea Reciprocităţii se aplică într-o negociere mai 
ales atunci când se pune problema de a face concesii. 
Ideal este ca oricărei concesii făcute de către o parte să 
fi corespundă o concesie făcută de către cealaltă. 
Oferirea şi obținerea concesiilor este deseori esenţa unei 
negocieri. 

Primul corolar al Legii Reciprocităţii este 

Prima parte care face o concesie este partea care îşi 
doreşte cel mai mult tranzacţia. 

Trebuie să evitaţi aşadar să fiți prima persoană care 
face o concesie, chiar dacă este vorba despre o concesie 
măruntă. În schimb, fiţi prietenos şi interesat, însă 


rămâneţi tăcut. Prima persoană care trebuie să facă o 


concesie este de obicei persoana care face concesii 
suplimentare, fără ca cealaltă să fi răspundă tot cu o 
concesie. Majoritatea cumpărătorilor şi vânzătorilor sunt 
conştienţi de acest aspect. Ei recunosc că toate 
concesiile făcute la începutul negocierii denotă 
nerăbdare şi sunt pregătiți să profite din plin de situaţie. 
Fiţi atent. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Reciprocităţii este 

Fiecărei concesii pe care o faceţi într-o negociere ar 
trebui să fi corespundă o concesie egală sau mai mare 
fac, ută de către cealaltă parte. 

Dacă cealaltă parte cere o concesie, puteţi să i-o 
acordaţi, însă nu fără a cere ceva în schimb. Dacă nu 
cereţi o concesie reciprocă, cea pe care o veţi acorda va 
fi considerată fără valoare şi nu vă va ajuta pe parcursul 
negocierilor. 

Dacă o persoană cere un preţ mai bun, sugerați că 
acest lucru ar putea fi posibil, însă va trebui fie să 


reduceţi cantitatea, fie să prelungiţi termenul de livrare. 


Chiar dacă concesia nu are nicio valoare pentru dvs., 
trebuie să faceţi în aşa fel încât să pară valoroasă şi 
importantă în ochii celeilalte părţi. În caz contrar, nu vă 
va fi de folos pe parcursul negocierii. 

Cel de-al treilea corolar al Legii Reciprocităţii este 

Concesiile mici în chestiuni minore vă permit să 
cereți concesii mari în chestiuni majore. 

Una dintre cele mai bune strategii de negociere este 
să fiţi dispus să daţi ceva pentru a primi ceva. Atunci 
când încercaţi să fiți rezonabil făcând o concesie asupra 
unei chestiuni care nu e importantă pentru dvs., vă 
puneţi într-o poziţie excelentă care vă permite să cereți 
ulterior o concesie egală sau mai mare. 

Cum puteţi aplica aceasta lege imediat: 

Folosiţi principiul reciprocității în avantajul dvs. 
Înainte de a negocia, întocmi ţi o listă cu lucrurile pe 
care cealaltă parte este dispusă să le dea şi hotărâţi-vă ce 
concesii sunteţi dispus să faceţi pentru a obţine ceea ce 


doriți. Această pregătire creşte capacitatea dvs, de 


negociere. 

Pregătiţi cel mai bun preţ sau cea mai bună ofertă 
înainte de a începe negocierea. Apoi, gândiţi-vă care ar 
putea fi prima poziţie „de retragere” şi cât de departe 
sunteți dispus să mergeţi pentru a încheia o tranzacție. 
Pregătiui-vă poziția finală de retragere, precum şi 
concesia maximă pe care sunteți dispus să o faceți. 
Acest exercițiu vă va transforma într-un negociator mult 
mai bun. 

86. Legea RENUNŢĂRII 

Nu ştiţi niciodată prețul şi condiţiile finale până 
în momentul în care vă ridicaţi de pe scaun şi 
părăsiţi sala de negocieri. 

Puteţi negocia în toate modurile posibile, tocmindu- 
vă mult timp asupra celor mai diferite detalii ale 
tranzacţiei, însă nu ştiţi cu exactitate care este cea mai 
bună tranzacţie până în momentul în care arătaţi clar că 
sunteți pregătit să renunţaţi complet la negociere. 


Când locuiam în Mexic, aveam obiceiul de a 


cumpăra diverse lucruri din pieţe şi bazaruri. Am 
descoperit că poţi să te tocmeşti mult timp, însă nu ştii 
niciodată cât de jos este dispus vânzătorul să coboare 
preţul până în momentul în care dai din umeri, îi 
mulțumeşti pentru timpul acordat şi pleci. Odată a 
trebuit să traversez un hipermarket de la un capăt la altul 
pentru a ajunge la ieşire, fără a mă întoarce şi a privi 
înapoi, pentru ca proprietarul magazinului să vină 
alergând după mine şi să-mi vândă produsul la ultimul 
preţ cu care am fost de acord. 

Primul Corolar al Legii Renunţării este 

Puterea este de partea celui care poate renunţa la 
tranzacţie fără să clintească. 

Atunci când renunţaţi la tranzacţie şi părăsiţi sala de 
negocieri, fiți întotdeauna plăcut, calm şi politicos. 
Mulţumiţi-i celeilalte persoane pentru timpul şi atenția 
acordate. Lăsaţi uşa deschisă în aşa fel încât să puteți 
începe din nou negocierile fără ca imaginea dvs, să aibă 


de suferit. 


Cel de-al doilea corolar al acestei legi este 

Renunţarea la o negociere ieşind din sală nu este 
decât un alt mod de a negocia. 

Unii dintre cei mai buni negociatori, din ţară şi din 
lume, sunt adepţii ideii de a te ridica în picioare şi de a 
părăsi sala de negocieri. 

Părăsesc sala, clădirea, oraşul, chiar şi ţara, pentru 
a-şi consolida poziţia şi a-şi creşte puterea în ochii 
celorlalți. 

O tactică populară în negocieri este ca unul sau mai 
mulți jucători cheie să se ridice în picioare nervoşi, să 
iasă din încăpere şi să jure că nu se vor întoarce 
niciodată. Totuşi, vor lăsa în urmă pe cineva care va 
căuta o modalitate de a face pace cu partenerii săi şi de a 
relua discuţia. Partea care rămâne va fi prietenoasă şi 
conciliantă, ca şi cum s-ar afla într-adevăr de partea 
celorlalți. 

Această tactică este foarte obişnuită în negocierea 


aspectelor legate de gestiunea muncii. 


O altă versiune a acestei tactici se numeşte „tipul de 
treabă tipul rău”. În acest caz, există doi negociatori, 
unul dintre ei fiind foarte dur şi sever, în timp ce celălalt 
este prietenos şi conciliant. 

Unul nu este deloc rezonabil în timp ce „tipul de 
treabă) încearcă să facă pace oferindu-se să facă o 
minoră concesie pentru a-l împăca pe „tipul rău”. Totul 
face parte din joc, iar tot ceea ce trebuie să faceţi este să 
fit conştient de acest lucru în cazul în care cineva 
încearcă vreodată să aplice această tactică cu dvs. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Înainte de a începe o negociere, fiți pregătit să vă 
ridicaţi şi să ieşiţi din sală. Asiguraţi-vă că fiecare 
persoană din echipa dvs, ştie când trebuie să facă acest 
lucru. La momentul potrivit, vă ridicaţi şi vă îndreptați 
către uşă. Acest lucru va deconcerta şi dezorienta 
cealaltă parte. 

Fiţi pregătit să renunţaţi la o negociere de îndată ce 


primiţi o ofertă sau o condiţie inacceptabilă. Închideţi- 


vă servieta, mulțumiți celeilalte persoane pentru timpul 
acordat şi îndreptaţi-vă către uşă. Cu cât veţi face mai 
bine acest lucru, cu atât veţi încheia tranzacții mai bune. 

87. Legea FINALITĂȚII 

Nicio negociere nu este finală. 

Deseori se întâmplă ca atunci când o negociere este 
considerată a fi încheiată, una dintre părți sau chiar 
ambele să îşi dea seama că un anumit aspect nu a fost 
rezolvat în mod satisfăcător. Între. 

momentul semnării contractului şi momentul 
punerii în practică, se schimbă probabil anumite situații. 
În orice caz, una dintre părţi nu este mulţumită de 
rezultatul negocierii. O parte simte că a 

„Pierdut”. Acest lucru nu trebuie să se întâmple 
dacă cele două părți iau în considerare faptul că pot 
continua negocierea şi pe viitor. 

Primul corolar al Legii Finalităţii este 

Dacă nu sunteţi mulţumit de înţelegerea la care s-a 


ajuns, cereti redeschiderea negocierii. 


Majoritatea oamenilor sunt rezonabili. Doresc să fie 
mulţumiţi de condițiile convenite într-o negociere, în 
special dacă acestea urmează a fi îndeplinite pe o 
perioadă lungă de timp. Dacă vă dați seama că nu 
sunteți mulţumit de o anumită condiţie, nu ezitaţi să vă 
întoarceți la cealaltă persoană şi să cereţi ceva diferit. 

Gândiţi-vă la motivele pentru care ar fi benefic 
pentru cealaltă parte să facă aceste schimbări. Nu vă fie 
frică să arăta ti că nu sunteţi mulţumit de această situație 
şi că aţi dori să schimbaţi înţelegerea în aşa fel încât să 
fie mai echitabilă pentru dvs. 

Cel de-al doilea corolar al Legii Finalităţu este 

Practicaţi în mod regulat un tipar de gândire bazat 
pe anulare. 

Întrebându-vă: Dacă aş putea negocia această 
tranzactie din nou, în ce împrejurări aş cădea de acord 
cu aceleaşi condiții? 

Fiţi dispus să examinaţi deciziile anterioare în mod 


obiectiv, aplicând un mod de gândire bazat pe anulare. 


Fiţi pregătit să vă întrebaţi: Dacă aş fi putut încheia 
această tranzacţie din nou, ştiind tot ceea ce ştiu acum, 
aş mai fi acceptat aceleaşi condiţii? Această capacitate 
de a reevalua în mod continuu deciziile anterioare, de a 
îndepărta obstacolele impuse de cul dvs., de a privi 
realist şi sincer situaţia actuală, este semnul distinctiv al 
negociatorului superior. 

„Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Revizuiţi situația actuală şi în special deciziile care 
sunt în curs de a fi luate şi de care sunteți nemulțumit 
într-un fel sau altul. Gândiţi-vă la modul în care aţi 
putea redeschide negocierea şi care sunt cele mai 
satisfăcătoare condiţii pentru dvs. 

Ori de câte ori sunteţi stresat sau nemulțumit din 
cauza înţelegerii la care s-a ajuns, sau ori de câte ori 
simţiţi că cealaltă parte este nemulțumită, luaţi inițiativa 
de a reîncepe negocierea şi a de a găsi o modalitate de a 
o încheia în mod satisfăcător pentru ambele părți, 


Gândiţi pe termen lung. 


Rezumat 

Negocierea este o parte firească a vieţii. A veţi faţă 
de dvs. 

Înşivă datoria de a deveni un negociator excelent. 
Ca şi în orice alt domeniu, cheia excelentei este să vă 
exersați abilităţile de negociator ori de câte ori aveţi 
ocazia. Transformaţi negocierea 

Într-un joc. 

Cereţi ceea ce doriţi cu adevărat. Cereţi preţuri mai 
bune, condiţii mai bune, rate mai bune pentru dobândă 
etc. Fiţi conştient de faptul că veţi economisi luni şi 
chiar ani de muncă asiduă dacă învăţaţi să deveniți un 
negociator excelent în numele dvs. 

Puteţi realiza acest lucru în cazul în care credeţi cu 
adevărat că sunteţi capabil. Puteţi doar dacă cereți. 

Legile Gestionării Timpului 

Ceea ce sunteţi astăzi şi ceea ce veţi fi în viitor este 
determinat de modul în care gândiţi şi de modul în care 


vă folosiţi timpul. 


Atitudinea dvs, față de timp este un factor esențial 
în tot ceea ce faceţi şi în tot ceea ce realizaţi. 

Atunci când am început să studiez oamenii de 
succes, am descoperit că toţi au o trăsătură comună. Toţi 
au fost descrişi ca fiind „extrem de bine organizaţi”. 

Oamenii de succes şi-au dezvoltat capacitatea de a 
face în aceeaşi perioadă de timp mai mult decât oamenii 
care nu au succes. Au scopuri şi obiective cl are, 
planuri specifice şi programe bine organizate care le 
permit să se concentreze în permanenţă asupra celor mai 
valoroase moduri de utilizare a timpului lor. 

Pentru mine, cea mai profitabilă schimbare a 
atitudinii față de timp s-a produs atunci când mi-am 
revizuit concepţia cu privire la relaţia mea personală cu 
gestionarea timpului, cu mulţi ani în urmă. Până în acel 
moment, mă consideram „,soarele” universului, iar toate 
planetele sau factorii vieții mele de scriau o orbită în 
jurul meu, câteodată apropiindu-se mai mult, iar alteori 


îndepărtându-se. 


Una dintre aceste planete era „gestionarea 
timpului”, care intra şi ieşea din orbită când dădeam 
peste o carte, un articol şi o casetă cu privire la tehnicile 
de organizare a timpului. 

Schimbarea majoră a apărut atunci când am inversat 
complet acest punct de vedere şi mi-am dat seama că 
gestionarea timpului era de fapt soarele vieţii mele şi 
toți ceilalți factori erau planetele care descriau o orbită 
în jurul acesteia. Dintr-odată am înţeles că printr-un 
control total asupra timpului, fiecare parte a vieţii mele 
s-ar îmbunătăți simţitor. Şi aşa s-a şi întâmplat. 

Deseori, oameni cu aceleaşi abilităţi şi cu pregătire 
similară ajung într-un domeniu competitiv, 
responsabilitățile şi veniturile lor având acelaşi nivel. 
Totuşi, după zece ani, unii dintre aceştia câştigă de cinci 
sau de zece ori mai mult decât alţii care au început în 
aceeaşi perioadă. Aceşti oameni de succes au 
responsabilități mai mari. Sunt foarte respectați de 


colegii lor. Au vieţi mai bune, case mai frumoase şi 


familii mai fericite. 

Elementul comun al tuturor oamenilor de succes îl 
constituie faptul că par a face mult mai mult în acelaşi 
interval de timp decât oamenii din jurul lor. Folosesc 
minutele şi orele fiecărei zile în mod diferit. Sunt mult 
mai productivi. Şi pe măsură ce fac mai multe lucruri, li 
se delegă mai multe sarcini, din ce în ce mai importante. 
Sunt plătiți mai bine şi promovați mai repede. 

Vestea bună este că după ce învăţaţi şi practicaţi 
aceleaşi tehnici de gestionare a timpului, aceste legi şi 
principii universale de folosire a timpului, începeţi 
imediat să urmați calea cea bună în viaţă. Puneţi piciorul 
pe pedala de acceleraţie a propriei cariere. 

Începeţi să realizaţi mai multe lucruri în munca şi 
viaţa personală, într-un ritm mai rapid. 

Oamenii care practică aceste legi de gestionare a 
timpului declară că urmează în carieră o evoluţie 
ascendentă, că veniturile cresc şi, destul de surprinzător, 


că au mai mult timp liber pentru a-l petrece în familie şi 


cu prietenii. 

Legile Gestionării Timpului sunt eterne. Se aplică 
pretutindeni şi pentru toată lumea. Atunci când vă 
organizaţi activităţile în conformitate cu aceste legi şi 
principii, începeţi să realizați mai mult decât aţi crezut 
vreodată că este posibil. 

88. Legea CLARITĂȚII 

Cu cât știți cu mai multă claritate care sunt 
scopurile şi obiectivele dvs... cu atât le realizați, mai 
eficient. 

Claritatea determină 80 la sută din succesul şi 
fericirea dvs. 

Lipsa clarităţii este sursa frustrănilor şi a rezultatelor 
nesatisfăcătoare, mai mult decât orice alt factor. Din 
acest motiv spunem: „Succesul înseamnă obiective, tot 
restul este nesemnificativ”. Oamenii care au scopuri 
clare, precise, notate pe o foaie de hârtie, realizează 
mult mai mult într-o perioadă mai scurtă de timp decât 


şi-ar putea imagina vreodată o-amenii care nu au astfel 


de scopuri. Acest lucru este adevărat pretutindeni şi în 
toate împrejurările. 

Aţi putea spune-chiar că cele trei elemente cheie 
pentru realizarea succeselor extraordinare sunt 
„Claritate. Claritate. Claritate”, în ceea ce priveşte 
scopurile dvs. Succesul în viaţă vă va fi determinat în 
mare măsură de cât de clar ştiţi ce doriţi cu adevărat. 

Cu cât scrieţi şi rescrieți mai des obiectivele dvs. Şi 
cu cât vă gândiţi mai mult la ele, cu atât veți şti cu mai 
multă claritate care sunt acestea. Cu cât ştiţi cu mai 
multă claritate ceea ce doriţi, cu atât este mai posibil să 
faceţi cât mai multe dintre lucrurile necesare pentru a 
realiza ceea ce doriţi. Între timp, veţi înfăptui din ce în 
ce mai puţine lucruri care nu vă ajută să obţineţi 
lucrurile pe care le doriţi cu adevărat. 

lată în continuare procesul format din şapte etape 
pe care le puteţi parcurge pentru a vă realiza obiectivele 
într-un mod mai rapid şi mai simplu decât înainte. 


Mai întâi, stabiliți cu exactitate ce doriţi în fiecare 


zonă a vieţii. 

Fiţi explicit! 

În al doilea rând, notaţi cu claritate şi detaliat 
fiecare lucru important. 

În al treilea rând, stabiliţi un termen limită specific. 
Dacă este vorba despre un obiectiv extraordinar, 
împărțiți-l în termene limită secundare şi notaţi-le în 
ordine. 

În al patrulea rând, întocmiţi o listă cu tot ceea ce 
gândiţi despre ceea ce va trebui să faceţi pentru a vă 
atinge scopul. Pe măsură ce vă gândiţi la elemente noi, 
adăugaţi-le pe listă. 

În al cincilea rând, introduceţi elementele de pe listă 
într-un plan, în ordinea priorităților. 

În al şaselea rând, treceţi imediat la acţiune asupra 
celui mai important lucru inclus în plan, pe care îl puteţi 
realiza. Este foarte important. 

În al şaptelea rând, faceţi în fiecare zi ceva care să 


vă propulseze către atingerea unui scop sau a mai 


multor obiective. Păstraţi avântul! 

Mai puţin de 3 la sută dintre adulți au obiective şi 
planuri scrise asupra cărora lucrează în fiecare zi. 
Atunci când vă aşezaţi la birou pentru a vă stabili 
obiectivele în scris, vă alăturaţi procentului de 

3 la sută format din cei mai buni oameni din 
societatea noastră. 

Şi veţi începe în curând să obţineţi aceleaşi 
rezultate. 

Studiaţi şi revizuiţi obiectivele dvs. În fiecare zi 
pentru a vă asigura că sunt cele mai importante. Pe 
măsură ce trece timpul, veţi adăuga pe listă alte 
obiective. Veţi ajunge să le ştergeţi pe cele care nu mai 
sunt la fel de importante cum credeaţi cu câtva timp în 
urmă. 

Oricare ar fi obiectivele dvs., planificaţi-le atent, pe 
hârtie, şi munciţi în fiecare zi pentru realizarea lor. 
Aceasta este cheia celui mai bun randament şi a 


realizării maxime. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Întocmiţi o listă cu zece scopuri pe care aţi dori să 
le realizaţi anul viitor. Notaţi-le la timpul prezent, ca şi 
cum ar fi trecut un an şi le-aţi realizat deja. 

Întrebaţi-vă: De pe această listă cu zece obiective, 
ce obiectiv, dacă ar fi să îl realizez, ar avea impactul 
pozitiv cel mai intens asupra vieţii mele? Oricare ar fi 
acest obiectiv, încercuiți-l şi treceţi-l pe o foaie separată 
de hârtie. 

Acum, parcurgeţi cele şapte etape descrise mai sus 
în vederea realizării obiectivului. Stabiliţi un termen 
limită, întocmiţi un plan, aplicaţi-l şi lucraţi la el în 
fiecare zi. Transformaţi acest scop în obiectivul dvs, 
principal pentru următoarele săptămâni şi luni. 

Pregătiţi-vă pentru unele schimbări uimitoare. 

89. Legea PRIORITĂȚILOR 

Capacitatea de a stabili priorităţi clare şi precise 
cu privire la timpul dvs. 


determină întreaga calitate a vieţii. 


Cea mai nocivă utilizare a timpului este să faceţi 
foarte bine ceea ce nu trebuie făcut deloc. Conform 
principiului Pareto, 20 

la sută din activitățile dvs, vor determina 80 la sută 
din valoarea lor totală. Ceea ce înseamnă că în cazul în 
care aveţi o listă cu zece scopuri pe care trebuie să le 
realizaţi, două dintre acestea vor valora mai mult decât 
celelalte opt laolaltă. 

Pentru a realiza lucruri extraordinare, trebuie să vă 
concentrați în permanenţă asupra unui număr mic de 
activităţi care au cea mai mare valoare în viaţa şi munca 
dvs. 

Valoarea oricărui lucru, conform ordinii dvs, de 
priorităţi, poate fi măsurată prin evaluarea consecințelor 
potențiale ale realizării sau ale nerealizării acestor 
priorități. Un lucru important are consecințe 
semnificative pentru viaţa şi cariera dvs. Un lucru 
neimportant are consecinţe nesemnificative sau nu are 


deloc consecinţe asupra vieţii sau carierei dvs. Semnul 


distinctiv al celui care are o gândire superioară este 
capacitatea sa de a se gândi la consecinţele posibile 
înainte de a acţiona. 

Întrebaţi-vă în permanenţă: Care este utilizarea cea 
mai valoroasă a timpului meu, chiar acum? Şi oricare ar 
fi, lucraţi în acest sens. 

Capacitatea dvs, de a vă autodisciplina pentru a 
lucra asupra celor câteva sarcini care pot produce cea 
mai mare diferenţă în viaţa dvs, este calitatea cheie care 
face ca totul să fie posibil. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Întocmiţi o listă cu tot ceea ce faceţi ca parte a 
muncii dvs. 

Acum analizaţi lista şi selectaţi între trei şi cinci 
lucruri care sunt mai importante decât toate celelalte la 
un loc. 

Imaginaţi-vă că veţi primi o primă de 100.000 de 
dolari la sfârşitul lunii dacă lucraţi, în fiecare zi şi în 


fiecare clipă, asupra aspectelor priori tare din viaţa dvs. 


Cum aţi putea schimba comportamentul dvs? Ce ați 
putea face diferit? 

90. Legea ACŢIUNILOR VIITOARE 

Înainte de a începe ceva nou, trebuie să renunţaţi, 
la ceva vechi. 

Puteţi câştiga control asupra vieţii dvs, doar în 
măsura în care încetaţi să faceţi lucruri care nu mai sunt 
la fel de importante sau valoroase pentru dvs, ca 
celelalte lucruri pe care le-aţi putea face. 

A veţi deja prea multe de făcut şi prea puţin timp la 
dispoziție. 

Persoana medie lucrează astăzi la aproximativ 110 
la sută din capacitate sau chiar mai mult. Agenda dvs, 
este plină. Nu mai aveţi timp la dispoziție. 

Pe măsură ce viaţa dvs, se schimbă, şi priorităţile vi 
se schimbă. 

Anumite lucruri care erau importante într-un 
moment al vieţii sau al carierei dvs, nu mai sunt la fel de 


importante atunci când treceţi la următoarea etapă a 


vieţii sau la un alt nivel de responsabilitate... 

Trebuie să vă întrebaţi în permanenţă: Ce activităţi 
din viaţa mea aş putea să elimin, să deleg altcuiva sau să 
întrerup pentru a mă concentra asupra celor mai 
importante? 

Pentru a începe ceva nou, trebui să încetaţi să faceţi 
ceva vechi. 

Se spune că „a intra înseamnă de fapt a ieşi”. 
Analizaţi-vă timpul cu atenţie şi aveţi curajul de a înceta 
să faceţi lucrurile care nu mai sunt la fel de importante 
pentru dvs. 

A începe înseamnă a înceta. Nu puteţi intra undeva 
fără a ieşi mai întâi din altă parte. Nu puteţi începe ceva 
nou fără a hotărî în mod deliberat să întrerupeţi altceva. 
Ce se va întâmpla? 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Analizaţi-vă munca şi întocmiți o listă cu 
elementele care consumă cea mai mare cantitate de 


timp. Pe care dintre aceste activități le-aţi putea 


întrerupe sau delega altcuiva pentru a vă elibera mai 
mult timp pentru o muncă mai valoroasă? 

Comparaţi activitățile zilnice cu venitul dvs, anual. 
Aţi putea să plătiți altcuiva salariul echivalent pentru a 
face lucrurile pe care le faceţi? Dacă nu puteți, atunci 
încetaţi să mai faceţi acele lucruri imediat şi înmânaţi-le 
altcuiva care poate să le facă aproape la fel de bine ca 
dvs. 

91. Legea CELUI MAI VALOROS ACTIV 

Cel mai valoros activ al dvs. 

este capacitatea de a câştiga bani. 

Un activ este ceva care aduce un flux de numerar 
constant, previzibil. Capacitatea dvs, de a câştiga bani 
este probabil cel mai valoros activ pe care îl deţineţi. 

Capacitatea dvs, de a munci, de a produce şi de a 
câştiga bani în economia noastră competitivă, 
aplicându-vă cunoştinţele şi abilitățile, vă permite să 
câştigaţi zeci de mii de dolari în fiecare an. Chiar dacă 


pierdeţi totul, toate posesiunile, atâta timp cât vă 


menţineţi capacitatea de a câştiga la un nivel ridicat, vă 
puteţi bucura de unul dintre cele mai înalte standarde de 
viaţă din lume. 

A fost nevoie de o viaţă întreagă pentru a vă 
dezvolta capacitatea de a câştiga astfel încât aceasta să 
ajungă la nivelul actual. Însă abilitatea dvs, de a câştiga 
este un activ care se depreciază, cum ar fi o maşină sau 
un echipament. Trebuie să vă menţineţi şi să vă 
a vă menţine la acelaşi nivel înalt de productivitate, 
performanţă şi randament. 

Cunoştinţele şi aptitudinile sunt elementele 
esențiale pentru secolul douăzeci şi unu. Abilitatea dvs, 
de a câştiga cuprinde o combinație unică de cunoştinţe 
şi aptitudini dezvoltate la nivelul actual. Dacă domeniul 
în care lucraţi traversează schimbări rapide, cunoştinţele 
şi aptitudinile dvs, ajung să se uzeze moral. 

Trebuie să înlocuiţi în permanenţă cunoştinţele şi 


aptitudinile vechi cu cunoştinţele şi aptitudinile noi, în 


cazul în care doriți să le menţineţi la acelaşi nivel. 

Sunteţi plătit conform valorii dvs., nici mai mult, 
nici mai puţin, pe baza capacității actuale, de a câştiga. 
Dacă doriţi să vă creşte-ţi standardul de viaţă, trebuie să 
creşte-ţi şi capacitatea de a câştiga printr-un proces 
sistematic şi deliberat de învăţare şi practicare a noilor 
aptitudini şi abilităţi. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați aptitudinile pe care le aveţi şi care vă 
fac mai valoros pentru organizaţia în care lucraţi. Care 
dintre acestea sunt esenţiale pentru a genera venitul dvs? 
Oricare ar fi răspunsurile, întocmiţi un plan pentru a vă 
îmbunătăţi fiecare dintre aceste zone cheie de 
aptitudine. 

Priviţi drumul vieţii dvs. Ce ar trebui să învăţaţi să 
faceţi într-un mod excelent peste trei-cinci ani, pentru a 
continua să vă bucuraţi de standardul actual de viaţă sau 
chiar de un standard de viaţă mai ridicat? Oricare ar fi 


aceste lucruri, identificați competențele de bază 


necesare şi întocmiţi un plan pentru a le dobândi. 

92. Legea PLANIFICĂRII 

Fiecare minut dedicat planificării economiseşte 
zece minute de muncă. 

Scopul planificării strategice într-o corporație este 
reorganizarea şi restructurarea activităţilor şi resurselor 
companiei în aşa fel încât să creşte-ţi „randamentul 
capitalului propriu” sau randamentul banilor investiţi şi 
al muncii în cadrul companiei. Scopul „planificării 
strategice personale? este creşterea, renrabilității 
energiei”, randamentul capitalului mental, afectiv, fizic 
şi spiritual pe care l-aţi investit în viaţă şi carieră. 

Fiecare minut pe care îl petreceți planificându-vă 
scopurile, activitățile şi timpul dinainte economiseşte 
zece minute de muncă în executarea planurilor. Prin 
urmare, planificarea atentă din timp vă oferă o 
rentabilitate de zece ori mai mare sau de 1.000 la sută a 
investiţiei care constă în energie mentală, emoţională şi 


fizică. 


Este nevoie de aproximativ 10 — 12 minute pentru a 
întocmi un plan pentru ziua următoare. Această 
investiție de 10 — 12 minute va economisi 100 — 120 de 
minute de muncă. Ceea ce reprezintă o creştere a 
timpului productiv cu aproximativ două ore pe zi, sau o 
creştere cu 25 la sută a productivităţii şi randamentului, 
încă din prima zi în care începeţi să vă planificaţi 
activitatea din timp. 

Cheia eficienței personale este utilizarea unui 
program bun de planificare a timpului. Aproape orice 
program de gestionare a timpului va da rezultate dacă vă 
impuncţi să îl folosiţi ca bază a sistemului de gestionare 
a timpului. Astăzi, Palm Pilots şi programele digitale 
personale, împreună cu computerele personale, vă pot 
permite să vă planificați timpul într-un mod mai eficient 
decât a fost vreodată posibil. 

Începeţi cu o listă principală care să constituie baza 
sistemului dvs, de planificare a timpului. Notaţi tot ceea 


ce credeţi că veţi avea nevoie pe viitor. Pe măsură ce 


apar idei, scopuri, sarcini şi responsabilități noi, notaţi- 
le pe lista dvs, principală. Nu aveţi încredere în 
memorie. 

Planificaţi fiecare lună din timp, transferând 
elementele corespunzătoare din lista principală în lista 
lunară. Preferabil este să faceți acest lucru în ultima 
săptămână a fiecărei luni. 

Planificaţi fiecare săptămână din timp, transferând 
elementele din lista lunară în lista săptămânală. Trebuie 
să faceți acest lucru cu un weekend înainte. 

Planificaţi fiecare zi din timp, transferând 
elementele din lista săptămânală în lista zilnică şi 
adăugând tot ceea ce trebuie făcut în acea zi. Este 
preferabil să faceţi acest lucru cu o noapte înainte. 

Planificaţi detaliat fiecare proiect, fiecare obiectiv, 
înainte de a începe. Fiecare planificare vă obligă 
săgândiţi mai bine şi mai exact despre tot ceea ce faceţi. 
Cu cât vă gândiţi mai mult şi întocmiţi planuri scrise, cu 


atât veţi realiza mai repede şi mai eficient ceea ce v-aţi 


propus, atunci când începeţi să munciţi. 

Planificarea regulată vă oferă garanția că veţi 
petrece mai mult timp asupra activităţilor mai valoroase. 
Acest lucru vă creşte eficienţa în tot ceea ce faceţi. 
Probabil cea mai importantă regulă este „Gândiţi pe 
hârtie!” 

Organizaţi-vă munca pe baza unei liste. Notaţi 
întotdeauna sarcinile şi activitățile înainte de a începe. 
Folosiţi lista precum un ghid. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Impuneţi un simţ al ordinii în viaţa dvs. Întocmind 
o listă detaliată cu fiecare lucru pe care trebuie să îl 
faceţi în viitorul apropiat. 

Analizaţi lista cu atenție şi stabiliți priorități clare 
asupra anumitor subiecte înainte de a începe. Nu cedaţi 
niciodată tentaţiei de a rezolva mai întâi lucrurile 
simple. 

Disciplinaţi-vă să vă concentrați doar asupra acelor 


activităţi care au cel mai semnificativ impact şi cea mai 


importantă influenţă asupra vieţii dvs. Faceţi-le repede 
şi bine. De îndată ce vă dezvoltați acest obicei al 
planificării şi stabilirii priorităţilor, nivelul dvs, de stres 
va scădea, productivitatea va creşte, iar cariera va 
cunoaşte o evoluţie ascendentă. 

93. Legea RECOMPENSELOR 

Recompensele pe care le veţi obţine vor fi 
întotdeauna determinate de rezultatele muncii 
prestate. 

Veţi fi întotdeauna plătit direct proporțional cu ceea 
ce faceţi, cu calitatea muncii dvs. Şi cu dificultatea de a 
fi înlocuit. Trăim într-o meritocraţie în care suntem 
întotdeauna răsplătiți în proporţie directă cu rezultatele 
pe care le obţinem pentru ceilalți. 

Cel mai rapid mod de a fi plătit mai bine şi 
promovat mai repede este să realizați rezultate 
superioare calitativ şi cantitativ, mai repede decât 
înainte. Oamenilor cărora le place să aibă venituri mari 


şi standarde de viaţă ridicate sunt cei care obțin rezultate 


mai multe şi mai bune decât ceilalți. 

Concentraţi-vă mai mult asupra realizărilor decât 
asupra activităţilor. Căutaţi în permanenţă mijloace prin 
care să obţineţi rezultate mai multe şi mai bune, mai 
repede decât înainte. Evaluaţi în permanenţă fiecare 
dintre activităţile dvs. Şi asiguraţi-vă că ceea ce faceţi 
contribuie la obținerea unui număr cât mai mare de 
rezultate. 

Întrebaţi-vă în permanenţă: Ce rezultate se aşteaptă 
de la mine? Căutaţi întotdeauna mijloace pentru a 
îndeplini mai multe sarcini decât cele pentru care sunteţi 
plătit. Faceţi mai mult decât vi se cere. În acest caz nu 
veţi întâlni niciodată obstacole în drum. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Întrebaţi-vă în permanenţă: de ce mă aflu pe statul 
de plată? 

Care sunt rezultatele specifice pentru realizarea 
cărora am fost angajat? Ce rezultate, dacă nu aţi reuşi să 


le realizaţi, v-ar pune în pericol meseria şi cariera? 


Identificaţi cele mai importante lucruri pe care le 
fiecare zonă? 

Ce aţi putea face pentru a deveni mai indispensabil? 

Faceţi mai mult decât vi se cere. În ce moduri aţi 
putea îndeplini mai multe sarcini decât cele pentru care 
sunteţi plătit? Atunci când faceţi în mod consecvent mai 
mult decât sunteţi plătit, veți fi plătit în cele din urmă 
mai bine. 

94. Legea SUCCESIVITĂȚII 

Gestionarea timpului vă permite să controlaţi 
succesiunea evenimentelor din viaţa dvs. 

O atitudine mentală pozitivă, o atitudine de 
optimism şi încredere, duc la creşterea energiei, 
creativităţii şi a capacităţii dvs, de a obţine rezultate mai 
bune. Iar o atitudine mentală pozitivă îşi are rădăcina în 
sentimentul că aveţi „un simţ al controlului” asupra 
vieții dvs. Acest simţ al controlului este elementul cheie 


în realizarea performanţelor de vârf. 


Atunci când aveţi prea multe lucruri de făcut şi prea 
puţin timp la dispoziţie, e posibil să vă simţiţi copleșit. 
Începeţi să consideraţi că pierdeţi controlul asupra 
timpului dvs. Gestionarea timpului este totuşi 
instrumentul pe care îl puteţi folosi pentru a controla 
succesiunea evenimentelor şi care vă permite să aveţi un 
control complet asupra vieţii dvs. 

Sunteţi întotdeauna liber să alegeţi ceea ce faceţi 
mai întâi, ceea ce faceţi ulterior şi ceea ce nu faceţi 
deloc. Întreaga dvs. 

viață este astăzi suma rezultatelor totale ale 
alegerilor şi deciziilor luate până în acest moment. Dacă 
nu sunteți mulțumit de nicio parte a vieţii, numai dvs, 
puteţi face alegeri diferite sau lua decizii mai bune. 

Pentru a lua decizii mai bune, trebuie să încetaţi a 
lua decizii greşite. La un moment dat, puteţi opri ceasul 
şi hotărî să schimbaţi succesiunea evenimentelor din 
viaţa dvs. 


Dacă schimbaţi succesiunea evenimentelor 


hotărându-vă să faceţi lucrurile într-o ordine diferită, 
puteţi schimba întreaga viaţă şi toate rezultatele. 

Căpătaţi un control total asupra vieții şi viitorului 
dvs. Dacă reuşiți să stăpâniți evenimentele şi dacă vă 
hotărâți să faceţi anumite lucruri înaintea altora. Făcând 
alegeri noi şi luând decizii mai bune, deveniți stăpân pe 
viaţa dvs. Şi o îndreptaţi în direcția dorită. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Analizaţi modul în care vă petreceţi o zi obişnuită 
sau o săptămână obişnuită. Care sunt lucrurile pe care 
trebuie să le faceţi într-o cantitate mai mare, mai repede, 
în aşa fel încât să vă îmbunătăţiți randamentul, precum 
şi calitatea şi cantitatea rezultatelor? 

Identificaţi alegerile şi deciziile pe care le-aţi luat în 
trecut şi care v-au creat problemele şi dificultățile cu 
care vă confruntaţi astăzi. Oricare ar fi aceste probleme, 
începeţi imediat să faceți schimbări noi care vă vor 
îndrepta viaţa într-o direcţie nouă. 


Preluaţi controlul asupra succesiunii evenimentelor 


din viaţa dvs. Preluaţi control total asupra viitorului. Ce 
schimbări puteți face imediat pentru a îmbunătăţi 
întreaga calitate a vieţii şi a muncii voastre? Oricare ar 
fi acestea, hotărâţi-vă să le faceţi astăzi. 

95. Legea PÂRGHIEI 

Anumite lucruri pe care le faceţi vă permit să 
realizaţi mult mai mult decât aţi fi realizat 

În cazul în care aţi fi cheltuit aceeaşi cantitate de 
timp pentru a face alte lucruri. 

Scopul dvs, ar trebui să fie să deveniți un fel de 
semn al înmulțirii în viaţa dvs. Selectând unul sau două 
lucruri pe care le puteţi face pentru a aduce o schimbare 
extraordinară în ceea ce priveşte rezultatele, puteţi 
creşte în mod semnificativ valoarea dvs, faţă de 
companie şi faţă de dvs. înşivă. 

Un factor de înmulțire pe care îl puteţi găsi şi folosi 
este „punctul de intensitate”. Un punct de intensitate 
este ceva ce poate avea un impact enorm asupra 


activităţilor celorlalți oameni. De exemplu, o decizie de 


a adopta un anumit curs de acţiune, de a face o 
investiţie, de a începe sau de a duce la capăt o anumită 
activitate, poate afecta activitățile multor oameni şi, prin 
aceasta, întregul viitor al unei afaceri. Care sunt 
„punctele dvs, de intensitate” potențiale? 

Filosoful grec Arhimede a afirmat odată: „„Daţi-mi o 
pârghie suficient de lungă şi un loc unde să mă aşez şi 
pot mişca lumea”. 

Care sunt activităţile în care vă angajaţi şi care au o 
pârghie imensă prin faptul că afectează activităţile 
celorlalți oameni şi utilizarea celorlalte resurse? 

Unele dintre cele mai obişnuite forme de pârghii în 
afaceri le constituie „banii celorlalți oameni”, 
„cunoştinţele celorlalți oameni”, „eforturile celorlalți 
oameni”. 

Banii celorlalți oameni sunt banii pe care îi puteţi 
împrumuta pentru a influenţa activităţile dvs. În afaceri, 
pentru a cumpăra şi a vinde cantități mai mari decât ar fi 


posibil în cazul în care activitățile s-ar limita la propriile 


resurse financiare. Acesta este principalul motiv pentru 
folosirea creditelor în afaceri şi investiții. 

Capacitatea de a câştiga acces la banii celorlalți 
oameni în aceste scopuri poate fi un factor esenţial 
pentru succesul dvs. 

Cunoştinţele celorlalți oameni sunt un alt factor- 
pârghie. 

Capacitatea dvs, de a dobândi o parte din experienţa 
şi cunoştinţele celorlalți, de a obţine informaţiile şi 
ideile cheie pentru a merge înainte, vă permite să 
ridicaţi nivelul resurselor şi să obţineţi rezultate mult 
mai bune decât cineva care încearcă să obţină rezultate 
fără ajutorul nimănui. 

Eforturile celorlalți oameni vă permit să aveţi mai 
mult timp şi mai multă energie, deoarece puteţi să fi 
angajaţi pe cei care deţin abilităţile cheie de care aveți 
nevoie pentru a vă creşte la maximum talentele şi 
resursele. 


Dezvoltându-vă abilitatea de a pune la un loc 


eforturile, cunoştinţele şi banii celorlalți oameni, veți 
putea să realizați mult mai mult în aceeaşi perioadă de 
timp decât cineva care se bazează doar pe energia şi 


resursele personale. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Stabiliți unul sau două lucruri pe care le puteţi face 
în aşa fel încât, dacă le faceţi bine şi la timp, să ofere 
cea mai bună amortizare pentru dvs. Şi organizaţia dvs. 
Cum v-aţi putea reorganiza timpul pentru a vă concentra 
exclusiv asupra acestor zone esențiale? 

Întocmiţi un plan pentru a folosi cunoştinţele, 
eforturile şi banii celorlalți oameni. Ce aţi putea oferi 
pentru a atrage sprijinul de care aveţi nevoie în vederea 
unei evoluţii ascendente mai rapide în afaceri şi în 


carieră? 


96. Legea RAPIDITĂȚII 


Capacitatea de a acţiona mai repede decât 


oricine altcineva poate fi cel mai mare activ al dvs. 


Timpul este moneda de schimb a secolului douăzeci 


ŞI unu. 


Capacitatea dvs, de a stabili priorităţi, de a merge 
mai departe şi de a termina treaba repede şi bine este cel 
mai valoros set de aptitudini cu privire la gestionarea 


timpului. 


Dezvoltaţi-vă un „simţ al urgenţei” Doar doi la sută 
din numărul total de oameni au un simţ al urgenţei şi îi 


pot depăşi în cele din urmă pe ceilalți. 


Oamenii din ziua de astăzi sunt nerăbdători. Chiar 
şi satisfacțiile obţinute pe loc nu mai sunt suficiente. 


Viteza este asociată în mintea oamenilor cu valoarea. 


Atunci când vă creați reputația că sunteți tipul de 
persoană care îşi face munca repede, responsabilitățile, 
oportunitățile şi recompensele vor fi atrase către dvs., 


aşa cum magnetul atrage fierul. 


Atunci când aveţi o sarcină care trebuie realizată cât 
mai repede, înmânaţi-o unei persoane ocupate. 
Persoanele ocupate lucrează într-un ritm mai rapid decât 
celelalte. Fac mult mai mult în aceeaşi perioadă de timp. 
Sarcina dvs, este să vă dezvoltați reputaţia de a fi cea 
mai rapidă persoană de la locul de muncă. 

Începeţi lucrul puţin mai devreme, munciţi mai 


mult şi rămâneți la serviciu până mai târziu. 


Munciţi în „timpi reali” — mişcaţi-vă repede atunci 
când trebuie să realizați sarcinile mărunte şi urgente. 
Realizaţi-le şi treceţi imediat la altceva. Grăbiţi pasul. 
Nu pierdeţi timpul. Mişcaţi-vă mai repede şi faceţi totul 


chiar acum. Câteodată, capacitatea de a face munca mai 


repede decât altcineva este tot ceea ce aveţi nevoie 


pentru a deveni un om de succes. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 


Căutaţi în permanenţă mijloace prin care puteți să 
vă realizaţi sarcina mai repede. Care sunt rezultatele 
dvs, cheie şi cum le-aţi putea realiza mai repede decât 
până acum? 

Reorganizaţi-vă munca în aşa fel încât să puteţi da 
şefului şi clienţilor dvs, tot ceea ce au nevoie, mai 
repede. O idee bună în acest sens este să reduceţi timpul 
necesar pentru a duce la bun sfârşit o sarcină. Acest 
lucru vă va oferi un avantaj pe piaţă. 

Căutaţi moduri de a vă servi clienţii mai repede 
decât concurenţa. Pentru a avea rezultate bune în afaceri 
şi în domeniul tehnologiei trebuie să fi serviţi pe clienți, 
cu mai multă rapiditate decât ceilalţi. Îmbunătățiți-vă 


randamentul în acest sens. Mişcaţi-vă repede. Cineva vă 


poate ajunge din urmă! 


97. Legea PRACTICII 


Practicarea continuă a unei aptitudini cheie 
reduce timpul necesar pentru a realiza o sarcină 


I şi pentru a creşte randamentul. 


Cu cât practicaţi mai mult o aptitudine cheie, cu atât 
aveţi nevoie de mai puţin timp pentru a realiza aceeaşi 
sarcină. Cu cât vă perfecționaţi mai mult în realizarea 
unei anumite sarcini, cu atât veţi putea realiza mai multe 
sarcini de acest fel într-un interval de timp mai scurt. Cu 
cât vă dezvoltați mai mult o aptitudine pe care o folosiți 
în muncă, cu atât calitatea muncii dvs, este mai bună şi 
cu atât timpul de care aveţi nevoie este mai redus. 

O dactilografă foarte pricepută poate dactilografia 
de zece ori mai mult decât o  dactilografă 


neîndemânatică, iar munca sa este mai bună. Cele două 


dactilografe s-ar putea să aibă aceeaşi vârstă, aceeaşi 
inteligenţă şi aceleaşi abilităţi, însă dactilografa mai 
rapidă şi-a dezvoltat aptitudinea care îi permite să 
producă de câteva ori mai mult decât cealaltă 
dactilografă. 

Folosiţi „graficul de studiu” pentru a vă creşte în 
mod sensibil randamentul şi productivitatea. Adunaţi-vă 
sarcinile şi realizaţi mai multe sarcini de acelaşi tip, în 
acelaşi timp. Cu cât realizați mai multe îndatoriri 
similare, cu atât veţi avea nevoie de mai puţin timp 
pentru a îndeplini sarcinile ulterioare. 

De exemplu, dacă notaţi toate rapoartele sau 
propunerile unele sub altele, veţi munci mai repede şi 
mai eficient. Vă va lua mai puţin timp să faceţi fiecare 
dintre aceste sarcini. Dacă daţi toate telefoanele în 
aceeaşi zi, fiecare convorbire vă va lua mai puţin timp şi 
veţi fi mai eficient. 

Folosiţi „graficul de experienţă” pentru a ajunge 


printre cei mai buni din domeniul dvs. Cu cât sunteţi 


mai bun la îndeplinirea unei sarcini, cu atât veţi realiza 
mai mult din aceasta, la un nivel de calitate mai ridicat 
şi într-o perioadă mai scurtă de timp. 

Combinarea graficului de studiu cu graficul de 
experiență vă va transforma în unul dintre cei mai 
productivi şi valoroşi oameni din organizaţia dvs. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Stabiliţi cu exactitate care sunt cele mai importante 
sarcini pe care le puteți realiza, din punct de vedere al 
recompenselor şi al recunoaşterii pe care le veţi primi în 
munca dvs. Organizaţi-vă timpul în aşa fel încât să 
îndepliniți cât mai multe dintre aceste sarcini, cât mai 
repede. 

Îmbunătățiți-vă aptitudinile şi competențele cheie 
dare vă permit să vă realizaţi sarcinile într-un mod 
excelent. Cum puteţi ajunge să realizaţi din ce în ce mai 
bine cele mai importante, sarcini cerute de munca dvs? 

98. Legea PRESIUNII TIMPULUI 


Există întotdeauna suficient timp pentru a face 


cele mai importante lucruri. 

Atunci când sunteţi constrâns să realizaţi o sarcină 
până la un anumit termen limită, sunteţi obligat să fiți 
mult mai eficient decât aţi fi în cazul în care ați şti că 
aveţi mai mult timp la dispoziţie. 

Astfel se explică de ce atât de mulți oameni îşi 
realizează sarcinile doar atunci când se confruntă cu 
termene limită destul de strânse. 

Legea lui Parkinson afirmă: „Munca se extinde 
pentru a umple timpul disponibil”. Dacă trebuie să 
îndepliniți o anumită sarcină care vă ia două ore, şi aveţi 
la dispoziție întreaga zi pentru acest lucru, realizarea 
sarcinii respective va avea tendința de a se extinde 
treptat, şi vă va lua o zi întreagă, în condiţiile în care ar 
fi trebuit să vă ia doar două ore. 

Totuşi, reversul acestei legi exprimă un adevăr 
veşnic valabil. 

„Munca se restrânge pentru a umple timpul 


disponibil”. Folosiţi această lege pentru a stabili 


termene limită care să vă forţeze să realizaţi sarcinile 
mai repede. Analizaţi-vă în permanență munca şi 
concentraţi-vă atenția asupra realizării celei mai 
importante sarcini, sarcina care reprezintă cea, mai 
Maloroasă contribuţie, conform programului, dacă nu 
chiar mai repede. 

lată patru întrebări pe care vi le puteţi pune în 
fiecare zi pentru a vă concentra în permanenţă asupra 
celor mai importante sarcini: 

Care sunt activitățile mele cele mai valoroase? Care 
sunt activitățile care contribuie la creşterea valorii 
muncii mele? 

Care sunt zonele în care obțin rezultate cheie? Care 
sunt rezultatele specifice pentru realizarea cărora am 
fost angajat? 

De ce mă aflu pe statul de plată? De ce sunt plătit 
pentru munca pe care o fac? Ce anume am fost 
însărcinat să fac? 


Ce sarcini pot realiza doar cu, în aşa fel încât, dacă 


le realizez bine, acest lucru să provoace o diferență 
reală? 

Dacă nu le realizez eu, nimeni altcineva nu va putea 
să le realizeze. Însă dacă le realizez bine, acest lucru va 
avea o contribuție semnificativă pentru munca şi viaţa 
mea. Care sunt aceste sarcini? 

Nu există decât o singură activitate care reprezintă 
cea mai bună utilizare a timpului pe care îl aveți la 
dispoziție. Sarcina dvs, este să o identificaţi şi să vă 
dedicați trup şi suflet realizării sale, repede şi bine. 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificați cele mai, importante sarcini, care 
reprezintă cea mai semnificativă contribuție pe care o 
puteţi avea pentru compania dvs. Hotărâţi-vă să munciţi 
doar pentru realizarea acestora înainte de a începe 
altceva. 

Creaţi-vă propriul „sistem de impunere forțată”. 
Stabiliți termene limită specifice pentru dvs., apoi 


hotărâţi-vă să realizaţi sarcinile respective înaintea 


acestor termene. 

99. Legea CONCENTRĂRII 

ASUPRA UNEI SINGURE SARCINI 

CC! pacitatea dvs, de a începe/ 

şi de a termina cea mai importantă sarcină 
determină productivitatea într-o măsură Imai mare 
decât orice altă aptitudine. 

Randamentul maxim este posibil doar atunci când 
vă concentrați exclusiv asupra unei sarcini, asupra celei 
mai importante sarcini şi lucraţi la realizarea ei până în 
momentul în care este sută la sută gata. 

Nu puteţi face totul, însă puteţi face un singur lucru, 
cel mai important, şi îl puteţi face acum. Stabilindu-vă 
scopuri şi priorităţi, iar apoi selectând cea mai 
importantă sarcină, puteţi creşte semnificativ nivelul de 
productivitate şi randament. 

Rezolvarea unei singure sarcini este probabil cea 
mai puternică dintre toate tehnicile de gestionare. 


Această tehnică poate creşte randamentul dvs, cu 500 la 


sută. Poate reduce cantitatea de timp pe care o petreceţi 
pentru realizarea unei sarcini cu 80 la sută — doar dacă 
vă impuneţi să vă concentrați asupra ei până în 
momentul în care este gata. 

Alegerea unei sarcini, renunţarea la ea, iar apoi 
reluarea ei de mai multe ori, creşte vizibil cantitatea de 
timp necesară pentru a o rezolva. Pe de altă parte, dacă 
alegeţi o sarcină şi refuzaţi să renunţaţi la ca până în 
momentul în care o terminaţi, puteţi să realizați mult 
mai mult, într-o perioadă mai scurtă de timp. 
Impunându-vă să vă concentrați exclusiv asupra celei 
mai importante sarcini, iar apoi realizând-o, vă creşte-ţi 
substanțial randamentul din punct de vedere calitativ, 
cantitativ şi valoric. 

Puteţi avea foarte mult talent şi foarte multe 
aptitudini. Însă dacă nu vă concentrați exclusiv pe 
realizarea celei mai importante sarcini, veţi fi nevoit să 
lucraţi întotdeauna pentru altcineva. Va fi nevoie să fiți 


în permanenţă supravegheat de cineva care să se asigure 


că faceţi ceea ce trebuie să faceţi şi atunci când trebuie 
să faceţi. 

Vestea bună este că de fiecare dată când realizaţi o 
sarcină majoră, daţi dovadă de un surplus de energie, 
entuziasm şi respect față de propria persoană. A veţi o 
părere foarte bună despre dvs. 

Vă simţiți fericit şi încântat. Vă simţiţi asemenea 
unui câştigător. 

Cu cât sarcina este mai importantă şi cu cât sunteţi 
mai disciplinat în ceea ce priveşte realizarea ei, cu atât 
veţi avea o părere mai bună despre dvs, atunci când o 
veţi termina. 

Atribuindu-vă o sarcină amplă şi apoi impunându- 
vă să vă concentrați exclusiv asupra realizării ei până în 
momentul în care terminați, reuşiți să vă dezvoltați în 
cele din urmă un obicei al îndeplinirii sarcinilor. Vă 
programaţi subconştientul în aşa fel încât ajungeţi să 
aşteptaţi cu nerăbdare sarcinile majore pentru că ştiţi cât 


de bine vă veţi simţi atunci când le veţi îndeplini. 


Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Hotărâţi-vă chiar astăzi să vă dezvoltați obiceiul de 
îndeplinire a sarcinilor. Faceţi acest lucru selectând cea 
mai importantă sarcină, organizându-vă şi apoi 
dedicându-vă trup şi suflet realizării ei. Faceţi acest 
lucru în repetate rânduri până când vă veți forma 
obiceiul de a rezolva o singură sarcină. 

Identificați cea mai amplă şi cea mai importantă 
sarcină sau cel mai amplu şi cel mai important proiect 
pe care încercaţi să le rezolvaţi în prezent. Oricare ar fi 
acestea, lăsați deoparte tot restul şi dedicaţi-vă trup şi 
suflet realizării sarcinii sau proiectului, indiferent de cât 
de mult timp este nevoie. 

Atunci când munciţi pentru realizarea celei mai 
importante sarcini, orice altceva reprezintă mai mult sau 
mai puţin o risipă de timp. Indiferent de ceea ce se 
iveşte, ştiţi că nu există nimic mai important decât ceea 
ce faceți în acest moment. Aceasta este cheia 


productivităţii şi a succesului extraordinar. 


100. Legea COMPETENTEI 

Vă puteţi spori eficienţa dacă reuşiţi să vă 
îndepliniţi sarcinile cheie din ce în ce mai bine. 

Una dintre cele mai puternice tehnici de gestionare 
a timpului este perfecționarea capacităţii de a realiza 
lucrurile care sunt cele mai importante pentru dvs. 
Competenţele dvs, de bază, zonele dvs, de aptitudine, 
zonele în care sunteţi pur şi simplu excelent în ceea ce 
faceţi sunt factorii cheie ai productivităţii personale, ai 
standardului de viaţă, ai nivelului de realizare pe care îl 
atingeți în domeniul în care activaţi. 

Piaţa oferă recompense extraordinare doar pentru 
munca excelentă. Prin urmare aveţi succes în măsura în 
care sunteți mai bun decât media. Principala dvs, 
responsabilitate în viaţă este să deterrninați ce lucruri 
puteţi să realizaţi şi ce ar trebui să realizați foarte binc, 
iar apoi să elaboraţi un plan pentru a deveni foarte, 
foarte bun, în acele domenii vitale. 


Iată din nou întrebarea cheie: Ce aptitudine ar avea 


cel mai mare impact pozitiv asupra carierei dvs. În cazul 
în care aţi putea să o dezvoltați într-un mod excelent? 

Cea mai puţin importantă aptitudine stabileşte 
nivelul la care le puteţi folosi pe celelalte. Fiţi sincer cu 
voi înşivă. Care este aptitudine a dvs, limitați vă? Care 
este singura aptitudine care determină viteza cu care vă 
realizaţi sarcinile majore şi scopurile? 

Care este aptitudinea în lipsa căreia s-ar putea să 
dați înapoi? Principiul Pareto, adică Regula 80/20, se 
aplică pentru toate aptitudinile care vă limitează 
succesul. 80 la sută din motivele pentru care nu 
progresaţi atât de mult cât doriţi se explică prin lipsa a 
20 la sută din abilitățile şi aptitudinile necesare. 

Această regulă susţine în acelaşi timp că 80 la sută 
din limitele care vă pun bețe în roate există înăuntrul 
vostru. 80 la sută din motivele pentru care nu vă 
realizaţi scopurile la fel de repede precum doriți se 
datorează lipsei unei anumite aptitudini, abilităţi sau 


calități interioare. 


Cel care nu realizează foarte multe în viaţă caută în 
permanenţă motive pentru problemele sale în lumea 
exterioară. Cel care realizează foarte multe caută aceste 
motive înăuntrul său. El se întreabă întotdeauna: Ce 
anume dinlăuntrul meu mă împiedică să avansez? 

Oamenii de succes caută înăuntrul lor răspunsuri la 
întrebări şi soluțiile problemelor cu care se confruntă. 
Oamenii care nu au succes caută aceste motive în 
exterior. Cine credeți că poate găsi soluţiile mai repede? 

Cum puteţi aplica această lege imediat: 

Identificaţi zonele cheie din punct de vedere al 
rezultatelor şi competenţelor dvs, de bază. Care sunt 
cele mai importante lucruri pe care le faceți în munca 
dvs. Şi cât de bine vă pricepeţi să le faceţi? Evaluaţi-vă 
randamentul în zonele dvs, cheie cu o notă de la unu la 
zece, unu fiind nota cea mai mică, iar zece nota cea mai 
mare. 

Cereţi oamenilor din jur să vă evalueze aptitudinile 


aplicate în zonele dvs, esenţiale cu o notă cuprinsă între 


unu şi zece. 

Cu cât veţi rezolva acest exerciţiu într-un mod mai 
corect, cu atât vă va fi mai uşor să vă concentrați asupra 
uneia sau a doua zone de aptitudine care vă pot ajuta cel 
mai mult. 

Identificati o singură aptitudine, cea mai 
importantă, cea care, în cazul în care aţi dezvolta-o într- 
un mod excelent, ar avea impactul pozitiv maxim asupra 
carierei dvs. Oricare ar fi această aptitudine, stabiliți un 
scop, întocmiţi un plan şi începeţi să munciţi pentru a 
deveni excelent în acea zonă. 

Vei fi întotdeauna uimit de rezultatele 
spectaculoase care apar în cariera dvs. 

Rezumat 

Principiile de gestionare a timpului au fost studiate 
şi practicate de-a lungul istoriei de către cei mai 
productivi oameni, în fiecare organizație şi în fiecare 
domeniu. Ele constituie legile de bază ale gestionării 


vieții. Sunt imuabile şi inalterabile. Iar rolul lor este de a 


vă permite să aveţi cu mult mai mult succes decât v-aţi 
putut imagina vreodată că este posibil. 

Cea mai bună veste este că regulile succesului în 
afaceri nu sunt dificil de înţeles. Sunt destul de simple şi 
se aplică uşor. Pentru a vi le putea însuşi pentru restul 
carierei, nu trebuie decât să daţi dovadă în 
comportament de calităţile care constituie cei patru D. 

Primul D înseamnă Dorinţă. Acesta este punctul de 
plecare al tuturor marilor realizări personale sau 
profesionale. Trebuie să vă doriţi cu adevărat realizarea 
obiectivelor. Trebuie să fiți dispus să faceţi eforturile 
necesare pentru a vă dezvolta obiceiurile de gestionare a 
timpului până în momentul în care devin parte 
integrantă a personalităţii şi caracterului dvs. 

Cel de-al doilea D înseamnă Decizie. Trebuie să fiţi 
categoric. 

Trebuie să luați o decizie clară şi lipsită de 
ambiguitate cu privire la dezvoltarea şi manifestarea 


obiceiurilor şi tipurilor de comportament necesare 


pentru realizarea succesului, oricât de mult timp v-ar 
lua. 

Cel de-al treilea D înseamnă Disciplină. Aceasta 
este cea mai importantă calitate pe care o puteți dezvolta 
pentru a avea succes pe termen lung şi mari realizări 
profesionale. A vând un simţ foarte dezvoltat al 
disciplinei personale, puteţi cuceri lumea. Fără acesta, 
este imposibil să realizaţi prea multe lucruri. 

Cel de-al patrulea D înseamnă Determinare. 
Aceasta este calitatea care vă permite să depăşiţi toate 
obstacolele,  dezamăgirile şi  eşecurile temporare, 
precum şi toate piedicile pe care viaţa vi le aruncă în 
cale. Determinarea, hotărârea, stăruința sunt măsura 
încrederii în sine. 

Nu există nicio limită cu privire la ceea ce puteți 
realiza în viaţă. Singurele limite sunt cele pe care vi le 
impune propriul mod de gândire. 

Începe chiar acum 


De unde puteţi începe? Aţi învăţat cele 100 de legi 


şi cele peste 200 de corolare ale acestora. Aţi citit 
despre sutele de etape pe care le puteţi parcurge pentru a 
aplica aceste legi în viaţa dvs. 

Ce faceţi acum? 

Theodore Roosevelt a afirmat odată: „Faceţi ceca ce 
puteţi face, folosind ceea ce aveţi, acolo unde sunteți”. 

Ceea ce contează cel mai mult este să treceţi la 
acțiune în privinţa fiecărei idei care vă poate ajuta 
imediat. Nu întârziaţi şi nu amânaţi. În cazul în care 
considerați că vă puteți îmbunătăţi viața, munca sau 
eficiența personală, parcurgând o anumită etapă, faceți 
acest lucru imediat. 

Obiceiurile dvs., bune sau rele, determină 95 la sută 
din ceea ce faceţi. Un obicei este un răspuns automat, 
condiționat, sau un ritual al vieţii personale sau 
profesionale. Scopul dvs, suprem este să vă formaţi 
obiceiuri bune care funcționează de la sine, crescând 
calitatea vieţii dvs. Şi sporind sfera recompenselor pe 


care le primiţi. 


Incepeţi să hotărâți chiar astăzi ce doriţi cu adevărat 
în viaţă. 
Intocmiţi o listă cu obiectivele dvs, pentru anii 


următori. Fără a fi precaut sau prevăzător. 


Stabiliți obiective măreţe — obiective care vă inspiră 
ŞI vă animă 

— Şi formula în scris planuri clare pentru 
realizarea acestora. 

Întocmiţi programe şi stabiliţi termene limită. Faceţi 
în aşa fel încât activităţile şi realizările dvs, să poată fi 
evaluate, şi acţionaţi! 

Orientarea către acţiune este calitatea distinctivă a 
unui om de succes. Lumea este plină de oameni care 
amână în permanenţă, spunând: „Cândva, voi face...”. 
Aceştia fac planuri, se pregătesc şi se gândesc în 
permanenţă la ceea ce vor face „când va”. Nu fiţi unul 
dintre ei. 


Probabil cea mai importantă calitate de care trebuie 


să dați dovadă în afaceri este „simţul urgenţer”, ceea ce 
Tom Peters numeşte „înclinația către acţiune”. Doar 2 la 
sută dintre oameni şi-au dezvoltat obiceiul de a se mişca 
repede atunci când se iveşte o ocazie favorabilă sau 
când se confruntă cu un pericol. lar aceştia au tendinţa 
de a fi primii, în fiecare echipă, în fiecare organizaţie, în 
fiecare domeniu. 

Thomas Edison a scris: „Lucrurile bune ajung şi la 
cei care aşteaptă, însă numai în măsura în care rămân 
după ce ajung mai întâi la cei care se grăbesc”. 

Atunci când aveţi o singură idee asupra căreia 
reflectați şi treceţi la acţiune, sunteţi o persoană mult 
mai eficientă decât cei care învaţă sute de idei, dar care 
nu fac nimic. 

Cu cât vă mişcaţi mai repede, cu atât veţi avea mai 
multe experienţe şi veţi învăţa mai multe lecţii. Cu cât 
vă mişcaţi mai repede, cu atât deveniți mai capabil şi 
mai inteligent. Cu cât vă mişcaţi mai repede, cu atât 


acoperiţi domenii mai vaste, întâlniți mai mulţi oameni, 


descoperiți mai multe oportunităţi, şi cu atât vi se vor 
deschide mai multe uşi. 
Cu cât vă mişcaţi mai repede, cu atât aveţi mai 
multă energie şi deveniți mai entuziast şi mai încrezător. 
Cu cât vă mişcaţi mai repede, cu atât deveniți mai 


creativ şi 


mai competent în orice domeniu. Cu cât vă mişcaţi 
mai repede, cu atât veţi realiza mai multe lucruri şi veți 
deveni mai capabil de a realiza şi mai multe. 

Un succes atrage un altul. Atunci când învăţaţi şi 
aplicaţi aceste idei în fiecare zi, vă dezvoltați obiceiul de 
a vă orienta către acţiune. Şi cu cât vă străduiți mai 
mult, cu atât reuşiți mai mult. 

Treceţi de la „gândirea pozitivă” la „cunoaşterea 
pozitivă”. 

Treceţi de la dorință şi speranţă la convingerea 
absolută că puteţi face tot ceea ce v-aţi propus. 


Sunteţi o persoană extraordinară. A veți talente şi 


abilități care depăşesc cu mult ceea ce aţi realizat până 
acum. Trăiţi într-o perioadă minunată a umanităţii, în 
care, mai mult ca niciodată, unui număr din ce în ce mai 
mare de oameni i se deschid din ce în ce mai multe 
oportunităţi de a se realiza. 

Nu există limite în privința capacităţilor dvs. 
Singurele limite sunt cele pe care vi le impuneţi voi 
înşivă. Nu mai pierdeţi nicio clipă! Începeţi chiar acum! 
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